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Abstract   
This paper investigates, how the government through Væksthuset influences and contribute with 
value to entrepreneurs in the development of their enterprises. The project deals with different 
theoretical entrepreneurial perspectives, and seeks to describe how Væksthusene influence the 
entrepreneurs and to challenge if Væskthuset is contributing with value that the entrepreneur could 
not have created on their own. We investigates this through direct observation of how Væksthuset 
works, we have also interviewed a selection of participating entrepreneurs, who has provided 
insight into how they have experienced a course with Væksthuset. Our theoretical framework is 
based on Joseph A. Schumpeter, Israel Kirzner, Saras Sarasvathy and Karl E. Weick. They have a 
dynamic view on how the market develops and therefore has a different approach than the classical 
economic thinkers, who mainly concentrates on equilibrium. With this theoretical framework in 
hand we investigates for social and economical value that have occurred through a processes 
between Væksthuset and the entrepreneurs. We investigate how and whom are carrying out the 
entrepreneurial function 
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Kapitel 1 
Indledning 
Entreprenørbegrebet har i dag fået en stor betydning i det samfundsvidenskabelige felt. I 
forlængelse heraf har teorier omhandlende entreprenørbegrebet fået en central rolle i den 
økonomiske tankegang gennem de seneste årtier (Foss et al.:2012:5). Derudover har begrebet 
fundet plads inden for andre videnskabelige områder, såsom det sociologiske og organisatoriske 
felt, hvor entreprenørskab bliver anvendt som forskningsobjekt (Ibid.) og dermed tilfører 
entreprenørskab flere tværfaglige dimensioner. 
Som Nicolai J. Foss og Peter G. Klein beskriver i Organizing Entrepreneurial Judgment, tegner 
der sig et billede af to former for entreprenørskab 1) noget praktisk som iværksætteri, hvor det 
handler om praktikken i at blive selvledende, og 2) en dynamisk funktionalitet til at agere og 
handle (Ibid:7). Det sidste har især interesseret økonomerne Joseph A. Schumpeter og Israel 
Kirzner. For dem handler det om funktionaliteten i entreprenøren, som for eksempel at 
entreprenøren er i stand til at opdage de muligheder, der allerede foreligger. Ifølge den østrigske 
skole er entreprenøren en nødvendighed i markedet og er med til at forklare markedets dynamik. 
I økonomisk teori er forestillingen om ligevægt et vigtigt element, når vi taler udbud og 
efterspørgsel. Denne tilgang kommer fra de klassiske økonomer, som blandt andet favner Léon 
Walras, Adam Smith og Alfred Marshall.  I den offentlige institution Væksthuset bliver 
virksomheder, som ønsker sparring og vejledning, mødt med et krav om at udfylde 
forretningsplaner og kalkulationstabeller. Men giver denne tilgang værdi til virksomhederne?  
Vi vil i dette projekt undersøge Væksthusets arbejdsmetoder og anskuelse af 
entreprenørfunktionen. Vi vil blandt andet benytte Joseph A. Schumpeters, Israel Kirzners og 
Saras Sarasvathys teorier til at problematisere, om Væksthuset skaber værdi hos 
virksomhederne.  
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Problemfelt 
Som en del af strukturreformen blev der i Danmark i 2007 etableret fem væksthuse: Væksthus 
Hovedstadsregionen, Væksthus Sjælland, Væksthus Syddanmark, Væksthus Midtjylland og 
Væksthus Nordjylland (http://startvaekst.dk:01.03.2014). Formålet med reformen på 
erhvervsområdet var at fremme udviklingen hos både de lokale og regionale vækstmuligheder, 
og derved skabe en mere sammenhængende faglig sparring til virksomheder. For at effektivisere 
tilbuddene blev Erhvervsservicen opdelt i to – 1) lokal og 2) specialiseret erhvervsservice 
(Evaluering af kommunalreformen:211). 
Væksthusenes overordnede vision er, at Danmark i 2020 er et af de lande i verden med flest 
vækstvirksomheder pr. indbygger. Denne vision kommer af, at vækstvirksomhed i Danmark er 
middelmådig i forhold til den internationale målestok(Evaluering-Vaeksthuse:2). 
Væksthusene skal koncentrere sig om virksomheder med vækstambitioner og vækstpotentiale. 
Væksthusene fungerer som selvstændige erhvervsdrivende fonde og er stiftet af kommunerne 
samt forankret i ”Lov om Erhvervsfremme”.  I det følgende citat ses formålet med ”Lov om 
erhvervsfremme”: 
”§ 1. Formålet med denne lov er at styrke udviklingen i dansk erhvervsliv gennem fremme af 
konkurrenceevne og globalisering ved anvendelse af foranstaltninger, der sigter mod” 
(http://Lov_om_erhvervsfremme.pdf:02.04.2014). 
Væksthusene blev sat i verden for at skabe et mere solidt erhvervsfremmesystem for 
iværksættere og virksomheder i Danmark. 
Der kan samtidig drages en parallel mellem ”Lov om erhvervsfremmes” formål og 
Væksthusenes overordnede vision, som skal medvirke til, at Danmark frem mod 2020 er blandt 
de lande i verden, der har flest vækstvirksomheder pr. indbygger (Evaluering-vaekshuse-
2013:2f). 
Væksthusenes kerneopgaver er blandt andet at kortlægge muligheder og udfordringer for både 
nye og mindre virksomheder med vækstambitioner og vækstpotentiale. Herunder hjælp og 
rådgivning til problemafklaring og individuel vækstkortlægning. Forventningen er, at opgaverne 
løses i samarbejde med forskellige private og offentlige aktør. Kortlægningen af virksomheden 
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resulterer i en vækstplan og eventuelt en henvisning til relevante aktører, der har de nødvendige 
kompetencer inden for de områder, hvor virksomheden er udfordret 
(http://erhvervsstyrelsen.dk:14.03. 2014). Der er fælles retningslinjer for væksthusenes 
kerneopgaver, organisering og samarbejdspartnere. 
Væksthus Hovedstadsregionen 
Vi har valgt Væksthus Hovedstadsregionen som projektets case. Denne afgrænsning har vi sat, 
da det er vores forventning, at Væksthus Hovedstadsregionen arbejder ud fra samme struktur, 
som der er beskrevet i det ovenstående. 
Væksthus Hovedstadsregionen er en del af fem væksthuse landet over. De fem væksthuse blev 
etableret som selvstændige erhvervsdrivende fonde, stiftet af kommune og forankret i lov om 
erhvervsfremme. I 2011 overgik finansieringen (basistilskuddet) og styringen af de regionale 
væksthuse til kommunerne. På trods af dette er væksthusene stadigt et tværgående projekt, som 
også er støttet af regionerne og staten. Årligt løber midlerne til væksthusene op i 326,8 mio. kr. 
(Evaluering af væksthusene, 2013:5). 
I resultatkontrakterne for henholdsvis 2011, 2012, 2013 og 2014 ses det samlede beløb fra den 
kommunale finansiering til Væksthus Hovedstadsregionen i nedenstående tabel. Tabellen viser, 
at der er en stigning i den kommunale finansiering på 8 % fra 2011 til 2013.  
Tabel: 1 
Den	  	  kommunale	  finansiering	  til	  
Væksthuset	  Hovedstadsregion
	   	  
	   	   	   	  
Årstal	   	  	  	  	  2011	   	  	  	  2012	   	  	  	  2013	   	  	  	  2014	  	  
Beløb	  opgjort	  i	  mio.	  
DKK	  
28.596	   29.556	   30.312	   30.900	  
	  
(Startvaekst.dk/resultatkontrakt: 21.04.2014).  
For at få indblik i, hvorledes Væksthus Hovedstadsregionen kan bidrage til virksomheders 
vækst, synes vi, at det er interessant at undersøge, hvilken forståelse af entreprenørbegrebet der 
ligger til grund for etableringen af Væksthuset.  
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Entreprenørskab er et komplekst fænomen, som mange økonomer gennem tiden har forsøgt at 
give deres definition på. Som eksempler kan nævnes de østrigske økonomer Joseph Schumpeter 
og Israel Kirzner. Schumpeter argumenterede for, at entreprenørbegrebet er elitært og knytter sig 
til bestemte mennesketyper med speciel handlekraft (Schumpeter,1934:93). Kirzner mener 
derimod, at alle kan udøve entreprenørskab, det er blot et spørgsmål om årvågenhed 
(Kirzner,1979: 170). Alt efter hvilken betydning man tillægger begrebet entreprenør og marked, 
vil processerne, hjælpemidlerne og strategien i forhold til vækst variere. I forlængelse heraf vil 
en holdning til, hvorvidt det er markedet, som skaber entreprenørskab eller entreprenørskabet, 
der skaber markedet også få en betydning. I denne kontekst bliver det relevant at se på, hvad der 
ligger til grund for regeringsgrundlaget og finanslovens vurdering af, at Væksthus 
Hovedstadsregionen er en del af den vækststrategi, som kan bidrage til Danmarks 
vækstudvikling. 
Frank H. Knight mener, at entreprenørens funktion er at bære risiko. Entreprenøren skal bære 
den usikkerhed, der er forbundet med entreprenørskab. Usikkerhed opstår i økonomien, da 
fremtiden ikke kan forudsiges, hvormed efterspørgslen er ukendt (Sarasvathy i Hjorth, 2012: 
194f). På baggrund heraf kan man stille spørgsmålstegn ved, hvorvidt det er muligt at iværksætte 
konkrete tiltag, som kan bidrage til innovation og vækst, når man ikke kender det aktuelle 
marked. Med sit begreb retrospekt problematiserer Karl E. Weick ligeledes udformningen af 
konkrete virkningsfulde tiltag, da han pointerer, at det kun er muligt at give mening til nutidige 
handlinger i lyset af tidligere erfaringer (Weick, 1995:24). 
De ovenstående teoretikere har forskellige tilgange til, hvordan entreprenørskabet fremdrives. 
Schumpeters har en præskriptiv tilgang til, hvordan entreprenør iværksætter virksomheder. Hos 
Schumpeter er en del af entreprenørfunktionen det at forholde sig til markedets 
konjunkturercykler (Borbély,2008:404). Derimod repræsenterer Sarasvarthy en emergerende 
tilgang, hvor entreprenøren lader sin forretningsidé udfolde sig alt efter hvilke stakeholders, som 
bliver engageret i forretningsidéen (Saravathy i Hjort,2012:197). 
Vi vil i projektet problematisere og udfordre Væksthusets funktion ved at undersøge, hvordan de 
arbejder med vækst og entreprenørskab. Vi vil tage forskellige entreprenørperspektiver i brug, 
samt bidrag fra organisationsteorien som værktøj til at komme nærmere, hvad Væksthuset gør, 
når de arbejder med små mellemstore virksomheder og iværksætteri. Hertil vil vi diskutere, 
hvilken værdi de er med til at realisere. 
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Med udgangspunkt i ovenstående entreprenørperspektiver vil vi undersøge følgende 
problemformulering. 
Problemformulering 
Hvordan skaber Væksthuset værdi for virksomhederne, som virksomhederne ikke på egen hånd 
kan realisere?  
Begrebsafklaring  
Ifølge Peter Gundelach og Ole Riis er der 1800 forskellige definitioner på ordet værdi (Jagd i 
Olsen et al., 2010: 93), hvorfor en definition er nødvendig. Når vi i projektet undersøger, om 
Væksthuset skaber værdi for virksomhederne, har vi valgt at definere værdi som et begreb, der 
dækker over to former for værdi: økonomisk og social værdi. I dette projekt ser vi efter en 
økonomisk værdi, som vi forstår ved:  
”thereby generate [sic] a product or service that has greater market value at the next level of the value 
chain” (Emerson, Wachowicz and Chun, 2001). 
Det vil sige en værdi, som kan måles ved et økonomisk udbytte, såsom øget salg eller det at 
modtage en ydelse, som virksomheden ellers ville have betalt for. 
Og en social værdi som: 
“Social Value is created when resources, inputs, processes or policies are combined to generat 
improvements in the lives of individuals or society as a whole”  (Emerson, Wachowicz and Chun, 
2001). 
Den sociale værdi kan opleves ved, at virksomhederne har fået øget motivation eller fået udvidet 
deres netværk, hvor virksomhedernes erfaring bidrager til at hjælpe andre virksomheder og 
dermed bidrager til samfundet generelt.  
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Erkendelsesspørgsmål 
For at kunne besvare problemformuleringen, har vi opstillet tre erkendelsesspørgsmål. 
Erkendelsesspørgsmålene skal være rettesnore for, at vi kan besvare problemformuleringen. 
1) Hvilket entreprenørskabsperspektiv udtrykker Væksthus i deres arbejde?  
Vi vil undersøge dette for at få indsigt i, hvordan Væksthuset arbejder, deres visioner og deres 
fremgangsmåde. Vi har foretaget et interview med Lasse Sørensen startupkonsulent hos 
Væksthuset Hovedstadsregionen.  
Vi har derudover deltaget i et arrangement “Pitch din forretningsidé” afholdt af Væksthus 
Hovedstadsregionen og sponsoreret af Hovedstadens Iværksætterprogram. Til dette formål har vi 
udarbejdet en forretningsplan, som vi in kognito har fået professionel og konstruktiv kritik i 
forhold til.  
Ovenstående metodik belyser, hvordan Væksthuset beskriver deres arbejde og resultater. 
Endvidere giver observationen fra “Pitch din forretningsidé” os et indblik i, hvordan 
Væksthusets sparring kan foregå i et indledende møde. 
2) Hvilket entreprenørskabsperspektiv kommer til udtryk i brugernes oplevelser af samarbejdet 
med Væksthuset? 
For at kunne besvare dette spørgsmål, har vi interviewet to virksomheder, som har været i 
kontakt med Væksthuset Hovedstadsregionens i forbindelse med forskellige forløb. Interviewene 
giver os mulighed for at undersøge deres erfaringer med fremgangsmåden og vejledningen i 
Væksthuset. Endvidere giver interviewene indsigt i, hvilken værditilførsel virksomhederne opnår 
gennem et forløb med Væksthuset.  
I analysen vil vi med udgangspunkt i forskellige entreprenørperspektiver undersøge betydningen 
af, den fremgangsmåde Væksthuset benytter. 
Empirien fra ovennævnte observation vil også her benyttes til at analysere de handlinger, som 
Væksthuset Hovedstadsregionen udøver. Vi vil analysere på de spørgsmål og den kritik, som 
ekspertpanelet til arrangementet “Pitch din forretningsidé” gav os for at undersøge, hvilke[t] 
entreprenørperspektiver der danner grobund i deres anbefalinger. 
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3) Hvilken sammenhæng er der mellem Væksthusets strategi, Væksthusets udøvelse og brugernes 
erfaringer med Væksthuset?  
Vi undersøger med dette erkendelsesspørgsmål, hvilken rolle Væksthuset har i forhold til at 
skabe værdi for virksomheder. Dette erkendelsesspørgsmål leder op til en diskussion af de 
resultater, som vi finder i vores analyse. 
For at besvare dette spørgsmål vil vi diskutere den vækstpolitiske strategi bag etableringen af 
Væksthuset jf. problemfeltet, i forhold til den værditilførsel vores analyse belyser, at Væksthuset 
bidrager med. Derved opnår vi erkendelse om sammenhænge og forskelle mellem den strategisk 
beskrevet værditilførsel, og hvad virksomhedernes erfarer med Væksthusets bidrag. 
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Projektdesign 
Projektet er opbygget med en motiveret indledning om, hvorfor vi netop har valgt at skrive om 
Væksthuset set ud fra entreprenørperspektiverne. Dernæst er projektets kontekster og 
problematikker beskrevet i problemfeltet. Herved får læseren hurtigt indblik i, hvad det er for 
aktører og begivenheder, der er relevante for projektets problemstilling. Herefter er 
problemformuleringen præsenteret. Til problemformuleringen har vi opstillet tre 
erkendelsesspørgsmål, for bedre at strukturer vores projekt mod besvarelsen af 
problemformuleringen. 
Projektets andet kapitel vil redegøre for vores videnskabsteoretiske ståsted, herunder vores 
ontologiske og epistemologiske tilgang, samt valg af metoder og refleksioner i forhold til vores 
metodiske valg. Afsluttende i metodeafsnittet vil vi præsentere vores strategi for analysen.  
Vi har valgt at indføre et kort teoretisk kapitel, som har til formål at introducere de 
hovedteoretiker og deres begreber, som vi vil analysere empirien sammen med. 
I analysen vil den indsamlede empiri blive brugt aktivt til at belyse, hvilken tilgang til 
entreprenørskab, som Væksthuset arbejde ud fra. Dernæst vil vores analytiske fund blive 
diskuteret, hvordan den værdi, vi finder i Væksthusets arbejde, bidrager til virksomheder, samt 
hvordan dette stemmer overens med strategien for Væksthuset.  
På baggrund af ovenstående vil vi konkludere, på hvilken måde Væksthuset giver værdi til 
virksomhederne, som virksomhederne ikke på egen hånd kan realisere. Afslutningsvis vil vi 
perspektivere projektet. Se model over projektets design nedenfor.  
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Kapitel 2 - Metode 
I det følgende afsnit vil vores videndeskabsteoretiske tilgang og heraf afledte metodiske valg 
blive beskrevet. Endvidere vil der indgå refleksioner over validiteten af vores valg og 
undersøgelser. 
Epistemologi 
I projektet arbejdes der i et socialkonstruktivistisk perspektiv, herved antages det, at der ikke 
kan produceres objektiv viden, som eksisterer uafhængigt af vores interaktion og erkendelse 
(Fuglsang & Olsen, 2005: 349). Den socialkonstruktivistiske metode betyder, at projektet 
ikke kun er begrænset til at arbejde med enten en kvalitativ metode eller en kvantitativ 
metode, men derimod giver perspektivet mulighed for, at metoderne kan kombineres (Esmark 
et al., 2005:14).  
Vi har i projektet valgt at bruge desktopstudies, observation og interviews. Disse metoder 
bidrager på hver deres måde til at indsamle den empiri som, vi vurderer, er relevant for 
projektets problemstilling.  
I socialkonstruktivisme er alle former for interaktion vigtig (Burr, 1995: 4, i Esmark et al., 
2005:20), og med til at give en forståelse af, hvad der bevæger sig i feltet. Weick bidrager 
også til denne forståelse af, at alle handlinger og erfaringer er bærende for den mening, vi 
tilskriver noget (Weick, 1995:27). Vores valg af metoder giver mulighed for at analysere på 
handlinger, skriftlige såvel som aktive. Alle handlinger har det tilfælles, at de indeholder 
sociale konventioner, der hver især rummer viden om praksisser, rutiner, traditioner med 
mere. På baggrund af ovenstående har vi i projektet valgt at udarbejde et dybdegående 
problemfelt, som belyser, hvilke elementer, der har påvirket Væksthus Hovedstadsregionen 
tilblivelse, værdiskabelse og rammer. Vi bruger problemfeltet aktivt i vores analysedel. 
Vi er opmærksomme på, at den valgte teori er styrende for, hvordan den indsamlede empiri 
bearbejdes. De teoretiske begreber, projektet tager udgangspunkt i, er medskaber af empirien. 
Empirien forandrer sig alt efter, hvilke teoretiske briller beskueren kigger med. 
Argumentationen for de resultater, vores analyse vil komme frem med, er derfor i stor grad 
afhængig af teorien. Teorien, empirien og beskueren vil tilsammen konstruerer rummet for 
analysen (Esmark et al., 2005:11). 
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Ontologi 
Når vi anskuer entreprenørperspektivet i Væksthuset Hovedstadsregionen, tager vi 
udgangspunkt i, at der ikke er en entydig årsag og effekt, som kan analyseres og kontrolleres.  
Ontologien er i socialkonstruktivismen styret af epistemologien. Ontologien er tom, men 
dermed ikke sagt at ontologien ikke er der. Ofte er den ontologiske forståelse af 
socialkonstruktivismen illustreret ved et løg. Du kan blive ved med at pille blade af løget for 
at nå ind til en kerne, der er ingen kerne, men altid et lag som konstruerer kernen. Derfor er 
det vigtigt at understrege, at når vi belyser Væksthuset Hovedstadsregionen 
entreprenørperspektiv og værdiskabelse, er det ikke for at undersøge, om 
entreprenørperspektivet er det mest ideelle, i og med, at det ikke er muligt at opdage det, det 
virkelige. Det, vi derimod ønsker, er at se, hvilke perspektiver Væksthuset 
Hovedstadsregionen handler ud fra, og hvilke muligheder disse giver Væksthuset 
Hovedstadsregionen i deres arbejde og værdiskabelse. Den viden, som vi producerer, er 
kontingent og afhængig af, hvilke konditioner vi har opstillet for projektet (Esmark et al., 
2005:22).  
Kvalitative interviews 
Dette afsnit vil redegøre for vores valg af kvalitative interviews, som en del af vores 
metodiske fremgangsmåde.  
Med afsæt i projektets epistemologiske tilgang er det ikke vores mål at opnå objektive, 
målbare og definitive svar på, hvilken værdi og hvilke entreprenørperspektiver, der ligger til 
grund for Væksthus Hovedstadsregionens udbud af aktiviteter og vejledning. Hensigten med 
interviewene er derimod at belyse, hvordan de enkelte informanter beskriver 
entreprenørbegrebet, værdiskabelsen og producerer viden, som udtrykker sociale 
konstruktioners kompleksitet. På baggrund af den sociale kontekst informanterne indgår i, 
forventes det, at de vil påvirke hinandens handlinger og forståelser (Justesen & Mik-Meyer, 
2010:66f). Ud fra denne forståelse har vi foretaget kvalitative, deskriptive og 
semistrukturerede interviews. Vi har i alt foretaget tre semistrukturerede interviews med 
startupkonsulent Lasse Sørensen fra Væksthus Hovedstadsregionen, multi-iværksætter Jesper 
K. Thomsen fra Studio Jesper K. Thomsen ApS samt Louise Hækkerup fra tøjvirksomheden 
Danefæ. Startupkonsulenten er udvalgt af Væksthus Hovedstadsregionens konsulentchef Jens 
Nedergaard. Jens var ved udvælgelsen informeret om formålet med interviewet, men vi 
	   14	  
kender ikke til det nærmere grundlag for hans udvælgelse. Ved udvælgelsen af virksomheder 
kontaktede vi i alt seks virksomheder, der fremgik af Væksthus Hovedstadsregionens 
hjemmeside. Heraf valgte vi at interviewe to med stor diversitet i forhold til hinanden.    
Interviewers rolle og  interviewomgivelser 
I tråd med projektet ontologiske tilgang antages det, at viden, handling og forståelse 
konstrueres i sociale relationer, som også kan beskrives som det intersubjektive. Herved skal 
det forstås, at viden emergerer mellem intervieweren og informanten. På den måde var vores 
rolle som interviewer og interviewomgivelserne centrale elementer. For at øge validiteten i 
undersøgelsen var det derfor væsentligt, at vi var bevidste om vores forudindtagede viden og 
synspunkter. I forhold til dette projekt er det især væsentligt at reflektere over vores tilgang 
til Væksthus Hovedstandsregionen jf. Refleksion af metodik og indsamling af empiri. 
I forlængelse af projektets epistemologiskes perspektiv anses forudindtaget viden som et 
vilkår, som vi ønsker at beskrive og forholde os reflekterende i forhold til (Justesen & Mik-
Meyer, 2010:49f). Vores forudindtagede forståelser kan forstås som den ramme, hvorudfra vi 
skaber mening og udvælger cues, der kan bidrage til meningsdannelse i forhold til vores 
senere omtalte meningskondensering (Weick, 1995:107ff). Cues er en form for stikord, som 
den enkelte især bider mærke i, da de virker unaturlige, anderledes eller bare stikker ud 
(Ibid.:50). Det kan både være elementer, handlinger eller ord, som individet især reagerer på 
eller inddrager (Ibid.) 
Ved valg af interviewomgivelser havde vi fokus på, at de skulle understøtte en atmosfære, 
hvori informanterne følte sig afslappede, så de åbent ville fortælle om Væksthusets arbejde. 
Med dette for øje blev interviewene gennemført i omgivelser udvalgt af informanterne 
(Kvale, 1997:130). Interviewet med Louise Hækkerup blev foretaget i Danefæs baglokale på 
Østerbro. Interviewet med Jesper K. Thomsen skulle have været foretaget hjemme hos Jesper 
i Espergærde, men Jesper glemte desværre vores aftale, hvorfor interviewet blev foretaget 
over Skype (Bilag 11). Interviewet med Lasse Sørensen blev fortaget i Væksthus 
Hovedstadsregionens lokaler. 
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Semistrukturerede interviews 
Som nævnt foretog vi tre semistrukturerede interviews. Der blev udarbejdet to 
interviewguides en til startupkonsulenten og en til de to virksomheder. Vi valgte den 
semistrukturerede struktur, da denne eksplorative tilgang, kan bidrage til viden om specifikke 
temaer samtidig med, at strukturen giver intervieweren mulighed for at være åben overfor 
informantens fortællinger, hvorved andre temaer kan komme i spil (Justesen & Mik-Meyer, 
2010:55). På den måde var det hensigten at undgå, at vores forudindtagede viden blev for 
styrende i dataindsamlingen. 
Interviewguides 
De to interviewguides jf. Bilag 5 & 6 er struktureret ud fra de samme temaer. I udvælgelsen 
af temaer, har der været fokus på at belyse, hvordan Væksthuset agerer i deres vejledning for 
på den måde at synliggøre deres entreprenørperspektiv og skabelse af værdi hos de 
involverede virksomheder. Temaerne er udvalgt på baggrund af vores viden om centrale 
begreber i forståelsen af entreprenørfunktionen. Vi har valgt følgende temaer: Væksthus 
Hovedstadsregionens vejledning, entreprenørens ressourcer og interessenter og afsætning. 
De to interviewguides indeholder først en briefing. Formålet med denne er, at informanterne 
skal føle sig trygge ved situationen og det kommende interview. Briefingen indeholder 
information om formålet med interviewet og praktisk informationen vedrørende optagelse og 
anonymitet (Kvale, 1997:132). Herefter indeholder guiden faktuelle og direkte spørgsmål. 
Formålet med disse var at starte interviewet med nogle spørgsmål, som gerne skulle være 
simple for respondenterne at svare på. Derefter blev der stillet åbne, indirekte, specificerende, 
sonderende og direkte spørgsmål (Kvale, 1997:137f). De åbne og indirekte spørgsmål, bidrog 
til at mindske påvirkninger fra vores forudindtagede viden. Som eksempel kan nævnes 
følgende spørgsmål til de to virksomheder: Kan du beskrive dit første møde med Væksthus 
Hovedstadsregionen? Dette indirekte spørgsmål gjorde det muligt at få indblik i, hvad 
Væksthus Hovedstadsregionen prioriterer, at inddrage i deres første rådgivningsmøde, uden 
at spørge direkte hertil. De specificerende og sonderende spørgsmål gjorde det muligt at få 
uddybet informanternes besvarelser eksempelvis ved at bede informanterne beskrive et 
eksempel. De direkte spørgsmål bidrog til at belyse bestemte begreber og temaer, som 
eksempel herpå kan nævnes følgende spørgsmål til startupkonsulenterne: Hvem tilbyder 
Væksthus Hovedstandsregionen ikke rådgivning til?  
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Interviewene blev afsluttet med en debriefing. Her var der mulighed for, at informanterne 
kunne stille spørgsmål og intervieweren informerede om, hvordan data ville blive anvendt 
(Kvale, 1997:132). 
De to interviewguides blev pilottestet forud for interviewene. Formålet var at mindske 
risikoen for indforståede spørgsmål og misforståelser (Justesen & Mik-Meyer, 2010:59). For 
at opnå så brugbart et resultat som muligt blev de to interviewguides testet på personer, der 
ikke har indgående kendskab eller erfaring med entreprenørbegrebet og Væksthusets arbejde.   
Bearbejdning af interviewdata 
Alle interviewene er transskriberet ordret. Ud fra transskriberingerne er udarbejdet 
meningskondenseringer. Formålet hermed var at sammenfatte informanternes udsagn, så 
betydningen af det sagte fremstod klart (Kvale, 1997:190). Meningskondenseringerne blev 
udarbejdet med fokus på undersøgelsens erkendelsesspørgsmål. Til at belyse dette kan 
Weicks begreb cue anvendes. I meningskondenseringen var der fokus på cues, som flere 
gange anvendes af respondenterne i deres beskrivelser. Samtidig var der fokus på cues, der 
har en relation til vores forståelsesramme (Weick, 1995:107ff) og cues, der fortæller noget 
om informanternes forståelse af entreprenørbegrebet.  
Observationsteknik 
Dette afsnit redegøre for vores valg af observation, som en del af vores metodiske 
fremgangsmåde.  
Observationsstudiet gav os direkte indblik i, hvordan Væksthus Hovedstadsregionen vejleder 
virksomheder. Via observationsstudiet har vi fået adgang til uformel og ubearbejdet viden 
om, hvilket entreprenørperspektiv, der ligger til grund for deres rådgivning. 
For at kunne udføre observationerne besluttede vi at udarbejde en forretningsplan for en 
potentiel virksomhed. Forretningsplanen tog vi med til et af Væksthuset arrangementer, hvor 
formålet var at få feedback på sin virksomhedsidé (Bilag 8). Herved fik vi en enestående 
mulighed for at opleve, deres tilgang til vores forretningsplan, hvilket belyser, hvad de finder 
centralt for deres vejledning. Formålet med arrangementet var at pitche sin virksomhedsidé 
foran et panel af eksperter, som herefter gav feedback på ideen. Panelet var udvalgt af 
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Væksthuset, se personprofilerne af panelet i bilag 1. Vi fortalte om vores forretningsplan i 10 
minutter, og derefter fik vi 20 minutters feedback fra panelet. 
Arrangementet var lukket, så det var ikke muligt at observere, at andre præsenterede deres 
forretningsplan og modtog feedback. Vi kunne derfor ikke benytte os af den ikke forstyrrende 
observationsteknik, da vi selv var pålagt at deltage for at foretage observationerne. Denne 
form for observation kan karakteriseres som deltagerobservation. Vi blev selv en del af det 
observerbare, da de handlinger, vi gjorde, fik betydning for de reaktioner, som vi fik fra 
panelet (Olsen & Pedersen, 2009: 234).   
I det vi selv var en del af det observerbare, havde vi lavet en klar ansvarsfordeling. En fra 
gruppen observerede udelukkende, hvordan de andre udlagde forretningsplanen, samt 
hvordan interaktionen med panelet foregik. De to andre havde til opgave at præsentere 
forretningsplanen og observere rummet.  
Da alle handlinger og effekter har indflydelse på det observerbare, var det vigtigt for os, at få 
så detaljeret en observation som mulig, så vi på baggrund af denne kunne analysere, hvad 
Væksthuset lægger vægt på i deres vejledning. For at opnå den meget detaljerede 
observationen anvendte vi et fyldestgørende observationsskemaer (Bilag 7).   
Refleksion over metodik og indsamling af empiri 
Vi har i forlængelse af vores metodevalg haft mange refleksioner over, hvilke betydninger 
vores valg har for projektets resultater.  
Valget om at foretage observation in kognito var en vægtning af flere argumenter. For det 
første var det en enestående mulighed for at komme tæt på et felt, som normalt er for lukkede 
døre. Endvidere var det en mulighed for at undersøge, hvilke forventninger der var for at 
deltage i Væksthusets arrangementer. Vi forestillede os, at deres forventninger kunne være 
med til at synliggøre interessante holdninger til entreprenørskab. For eksempel havde vi i 
forretningsplanen angivet en meget lille startkapital, der kunne anspore holdninger til, hvad 
en entreprenør skal have af ressourcer ved opstart af virksomhed. 
Vi havde dog flere forbehold i forbindelse med observationsstudiet. Vi var blandt andet 
betænkelige ved, at Væksthus Hovedstadsregion brugte ressourcer på at vejlede os 
vedrørende vores virksomhed ”STAFF” jf. Bilag 8. Endvidere havde vi kun meget kort tid til 
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at udarbejde forretningsplanen, hvorfor alle aspekter ikke var fuldstændig gennemarbejdet og 
analyseret. Derfor identificerede vi på forhånd enkelte fejlkilder i den empiri, som vi ville 
indsamle. I det, at vores observationsempiri kommer ud fra en forretningsplan, som vi har 
udtænkt i forbindelse med projekt, er hele forretningsplanens præmis bygget op omkring at få 
feedback og ikke nødvendigvis blive aktualiseret. Derfor kan noget af den feedback, vi har 
fået være mere karikeret på grund af opbygningen eller mangler i forretningsplanen. 
Under observationen oplevede vi at blive taget seriøse og fik meget konkret feedback. 
I forbindelse med interviewene var vi meget opmærksom på at få fortalt informanterne, om 
hvem vi er og formålet med interviewene. Det har været vigtigt for os, at interviewene 
byggede på fuldstændig åbenhed, så vores interviewempiri ikke også kan fremstå som 
karikeret på grund af en skjult agenda. Interviewene er på denne måde en god pendant til 
vores observation, da de i analysen er med til at underbygge eller sætte spørgsmålstegn til 
vores resultater 
De to informanter, som repræsenterer de virksomheder, som Væksthus Hovedstadsregionen 
har vejledt, er begge såkaldte type 2 virksomheder jf. bestemmelserne i strukturreformen. Vi 
er bevidste om, at de ikke er repræsentative for alle de type 2 virksomheder, der benytter 
Væksthus Hovedstadsregionen. Der er stor variation i virksomhedernes behov, formål, 
produktion medvidere. Derfor har det været vigtigt for os at få virksomhederne til, at 
konkretisere og eksemplificere deres møder med Væksthuset, så vi har haft mulighed for at 
komme så tæt på rådgivningssituationen mellem virksomheden og Væksthuset som muligt.  
Vi havde i vores projektproces planlægt at interviewe to eller flere konsulenter fra Væksthus 
Hovedstadsregionen. Væksthus Hovedstadsregionen havde dog kun lyst til at bidrage til et 
enkelt interview. Endvidere skrev Lasse Sørensen i vores mailkorrespondance, at han udtalte 
sig på vegne af sine kollegaer og Væksthus Hovedstadsregionen jf. Bilag 10. Dette har vi dog 
taget forbehold for, da Lasse Sørensen i sine eksempler trak meget på sine egne erfaringer og 
handlinger, og fordi Væksthuset har mange forskellige konsulentprofiler, som varetager 
forskellige fokus i mødet med virksomhederne. 
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Kapitel 3 - Teori 
I følgende afsnit vil vi argumentere for valget af de teoretikere, der primært bliver anvendt 
som analytiske redskaber i projektet. Endvidere vil vi fremhæve de enkelte teoretikeres 
centrale begreber og kort beskrive betydningen heraf.    
Det primære fokus i udvælgelsen af teorier har været, at de skulle bidrage til at besvare vores 
erkendelsesspørgsmål og dermed besvarelsen af vores problemformulering om, hvordan 
Væksthus giver værdi, som virksomhederne ikke på egen hånd kunne have realiseret.  
Karl Edward Weick  
Vi har valgt at bruge Professor Karl Edward Weicks værk Sensemaking in Organization fra 
1995. Weick er interessant at benytte, i det at Weicks fokus er, hvordan mening opstår i 
organisationer. Weicks bidrag til opgaven bliver dermed at underbygge, hvorfor der kan være 
forskelle i den måde Væksthuset oplever, de arbejder med virksomhederne, og den måde 
virksomhederne opfatter Væksthusets arbejde. Weick tager i sin teori om meningsdannelse 
(sensemaking), udgangspunkt i syv egenskaber, der til sammen bidrager til skabelsen af 
forståelse. Egenskaberne er følgende: 
• Grounded in identity construction 
• Retrospective 
• Enactive of sensible environments 
• Social 
• Ongoing 
• Focused on and by extracted cues 
• Driven by plausibility rather than accuracy 
I projektets analyse har vi valgt at inddrage det retrospektive [retrospective], det identitets 
konstruerende [grounded in identity construction], enactment [enactive of sensible 
environments] og cues [focused on and by extracted cues]. Disse fire egenskaber bliver 
inddraget i analysen, hvor vi mener, at det kan bidrage til at understøtte eller problematisere 
analyse elementerne. 
Vel vidende, at de syv egenskaber skal ses som en kontinuerlig proces, har vi valgt at 
inddrage de begreber, som viser sig tydeligst i analysen. Dette valg har vi foretaget, da vi 
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mener, at disse egenskaber er implicitte i den metode, som er en del af 
socialkonstruktivismen. 
Nedenfor vil vi argumentere for udvælgelsen af de tre egenskaber, vi finder er mest relevante 
for analysen:   
• Retrospektiv forklarer Weick ved, at individet forstår det, som sker i nuet ud fra 
tidligere erfaringer. I nærværende projekt er det retrospektive element blandt andet 
interessant i forlængelse af vores fokus på, hvorvidt Væksthuset skaber en værdi, som 
virksomhederne ikke selv kunne have realiseret. 
• Ved konstruktionen af identitet beskriver Weick, at individer og omgivelser konstant 
er med til at præge den enkeltes konstruktion af identitet. Denne proces kalder Weick 
for det intersubjektive. Det er i projektet interessant for eksempel i forhold til 
betydningen af netværk for entreprenøren og vækstprocessen. 
• Weick beskriver enactment som, at omgivelserne ikke er givet på forhånd, individer 
er medskabere af disse. I vores projekt er dette interessant i forhold til Væksthuset, 
som er med til at enacte omgivelserne for de SMV og iværksættere, som de 
konsulterer og samarbejder med.    
Joseph A. Schumpeter 
Den østrigske økonom Joseph Schumpeter er relevant for  projektet, da både hans tidlige og 
sene opfattelse af entreprenørensfunktion kan afspejles i Væksthuset. I hans værk fra 1911 
(Andersen, 2004: 29) har han særligt fokus på entreprenøren som en elitær helt med særlige 
evner og handlekraft. På baggrund af disse kan entreprenøren overvinde træghed og bryde 
med lavkonjunkturen ( Elkjær,1992: 309). I Schumpeters værk fra 1934 er 
entreprenørfunktionen mere usynlig. Schumpeter beskriver, hvordan innovationer bliver 
institutionaliseret, hvorved den elitære funktion, ikke fremstår tydeligt i mængden 
(Schumpeter, 1934: 93).   
Schumpeters opfattelse af det dynamiske marked er også interessant. Schumpeter lægger 
vægt på markedets konjunkturcykler og beskriver detaljeret, hvordan konjunkturerne finder 
sted. Med afsæt i Walras ligevægtsbetegnelse beskriver Schumpeter, hvordan 
entreprenørfunktionen via ovennævnte evner bryder med lavkonjunkturen, hvorved der 
etableres ligevægt på et højere niveau. På den måde bliver det entreprenørens funktion at 
gennemføre forandringer. Schumpeter anvender i den sammenhæng begrebet kreativ 
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destruktion, hvorved det skal forstå, at det gamle rives ned og nyt bygges op. I modsætning til 
staten ser Schumpeter altså lavkonjunktur som noget positivt, da han mener, at 
lavkonjunkturen udrydder ugunstige virksomheder (Schumpeter, 1943 i Swedberg, 
2005:81ff).    
Schumpeter mener endvidere, at entreprenørfunktionens motivation til at bryde med 
lavkonjunkturen er drevet af lysten til at bygge sit eget kongerige. Dermed tager Schumpeter 
afstand fra, at entreprenørfunktionen er drevet af et økonomisk incitament (Schumpeter, 
1934: 94). 
Schumpeter behandler både entreprenøren som en funktion og en person (Sledzik,2013:93). I 
vores projekt har vi dog udelukkende valgt at bruge betegnelsen entreprenørfunktion, da 
denne betegnelse også kan anvendes om Væksthusets arbejde som organisation.   
Israel Kirzner  
Vi har endvidere valgt at inddrage økonomen Israel Kirzner, som tilhører den østrigske skole. 
Kirzner opfatter entreprenørskab som et centralt element i vores samfund. 
Det interessante ved Kirzners teori er, at den lægger vægt på, at entreprenørfunktionen er det 
at være årvågenhed over for uudnyttede profitmuligheder (Kirzner,1979: 170). 
Entreprenørfunktionen bliver derfor, modsat Schumpeter, noget, alle kan foretage sig. 
Kirzner anser entreprenørskab som værende en funktion, som fungerer på grund af, at der 
ikke er  fuldstændig viden. Entreprenørfunktionen tilgår de individer, som er opmærksomme 
på nye oplysninger . Entreprenøren er en beslutningstager, hvis samlede funktion kommer af 
opmærksomhed på hidtil ukendte muligheder (Elkjær,1992:42). Kirzner betragter ikke 
entreprenøren som en elitær kilde til innovation. Entreprenøren er derimod opmærksom på de 
muligheder, der findes i forvejen, og som blot venter på at blive opdaget. Kirzner mener 
desuden, at entreprenørfunktion principielt kan udøves af enhver og uden rådighed over 
ressourcer (Ibid.:43).  
Entreprenørfunktionen består ifølge Kirzner, foruden årvågenhed, også af erfaringsdannelse. 
Kirzner understreger, at man danner erfaringer undervejs. Entreprenøren lærer hele tiden af 
sine erfaringer. 
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Kirzner er endvidere interessant, da han beskæftiger sig indgående med markedet. Markedet 
skaber begrænsninger og muligheder, hvorved der kræves en form for tilpasning for at 
overleve (Hatch, 2013:63). Ved at opdage de nye muligheder bidrager entreprenøren til at 
skabe ligevægt i økonomien. Derfor argumenterer Kirzner for, at entreprenøren har afgørende 
betydning for markedsprocessen. 
Entreprenørfunktionen er ifølge Kirzner at se muligheden for at købe til en pris og videre 
sælge til en højere pris. Entreprenøren er i stand til at se det gab, der er mellem priserne. Når 
en entreprenør skaber profit, vil dette være en invitation til andre, som vil følge samme 
fodspor. Det skaber konkurrence, hvorfor entreprenøren hele tiden skal være årvågen overfor, 
hvilke muligheder der er for at udvikle sit produkt eller finde nye muligheder, ellers vil 
entreprenøren blive udkonkurreret af de andre (Kirzner,1973: 49f). 
Saras Sarasvarthy 
Saras Sarasvathy er interessant, da hun ud fra kognitive studier har undersøgt, hvordan 
entreprenører tænker og lykkes. Sarasvathys undersøgelser handler i høj grad om, hvad der 
skal til for at være entreprenør. Hos Sarasvathy handler det om at kigge ind af og undersøge, 
hvilke ressourcer der er til rådighed og ud fra disse sætte en effektuelframing frem for de 
mere standardiserede rammer som forretningsplaner (Sarasvathy i Hjort, 2012:194). Det som 
kan kaldes kausalframing. Sarasvathy udtrykker, at de kausale rammer lægger op til en 
forudsigelig kontrol af ressourcer, markedet og stakeholders. Sarasvathy finder det ikke 
muligt, da alt er dynamisk, hvilket medfører en ikke forudsigelig kontrol (Sarasvathy i Hjort, 
2012:195). 
I projektet vil vi benytte Sarasvathys fem principper, som kan bidrage til en effektuelframing 
for entreprenøren. 
The bird-in-hand principle 
Ifølge Sarasvathy skal entreprenøren kigge ind af for at se mulighederne i at 
forretningsudvikle. Entreprenøren skal redegøre for egne personlige ressourcer og midler. 
Ifølge Sarasvathy skal entreprenøren udnytte de rammer og muligheder, som entreprenøren i 
forvejen er en del af og har tilgængeligt. Entreprenøren skal ikke nødvendigvis være 
explorativ, men undersøge om de rutiner, som entreprenøren i forvejen er en del af kan 
udvikles (Ibid:196). 
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 The affordable loss principle 
Entreprenøren skal ikke investere mere end, entreprenøren kan tåle at tabe. Det underbygger 
Sarasvathy med, at entreprenøren ikke skal sætte sig selv hårde end, at der er mulighed for at 
igangsætte et nyt initiativ, hvis det første viser sig at være fejlslagen. Mange af de 
entreprenører, som Sarasvathy har interviewet, er serielle entreprenører (Ibid.) 
The crazy quilt principle 
Entreprenøren skal have andre med på sine idéer, så andre bliver medinvestorer og delagtige i 
idéudviklingsprocessen. På denne måde udvikles idéen hele tiden i et stakeholder netværk. 
The lemonade principle 
Det er ikke muligt at forudsige fremtiden, derfor er det vigtigt, at entreprenøren altid er beredt 
og klar til at lade sine idéer og forretningsplaner udvikle sig og forme sig efter omverdenens 
behov. Forandringer skal imødekommes ikke bekæmpes(Ibid:197) 
Pilot-in-plane principle 
Sarasvathy anerkender, at der er et markedet, og at markedet ikke er fuldstændigt 
uidentificerbart. Dog er dynamikken i markedet så stor, at der ikke er en entydig årsags-
effekt. Derfor skal fokus ifølge Sarasvathy være, stakeholder relationen og beslutningerne 
skal tages i fællesskabet,  så de beslutninger, der bliver truffet, er genkendelige for alle (Ibid.) 
Refleksioner over det samlede valg af teoretikere   
Vi har valgt at anvende ovenstående teoretikere, da vi mener, at de med deres forskellige, og i 
andre sammenhænge ens, tilgange til entreprenørbegrebet vil være grobund for en spændende 
analyse og diskussion. I denne sammenhæng er det væsentligt at nævne, at vi er 
opmærksomme på, at vi i projektet anvender teoretikerne normativt. Herved skal forstås, at vi 
anvender teoretikerne direkte til analysen af vores empiriske materiale.      
Fælles for de udvalgte teoretikere er, at de ikke ukritisk deler den klassisk økonomiske 
forståelse af ligevægtsbegrebet. Vi synes, at de atypiske tilgange er spændende, idet de kan 
bidrage med nye og spændende vinkler og forståelser af entreprenørbegrebet.    
Fælles for teoretikerne er endvidere, at de oplever omverden som dynamisk. 
Forudsætningerne for dynamikken er dog ikke ens: Schumpeter anskuer dynamikken ud fra 
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konjunkturudsving, Kirzner belyser dynamikken på baggrund af entreprenørens årvågenhed, 
Saravarth beskriver dynamikken på baggrund af markedets usikkerhed, og Weick belyser 
dynamikken ud fra hans emergerende procesforståelse. På den måde bliver teoretikerne 
interessante at anvende i forhold til hinanden. Derudover giver det os mulighed for at 
analysere på de forskellige opfattelser af markedet og entreprenørfunktionen, som vi udleder 
af vores empiriske materiale. 
De udvalgte teoretikere er endvidere interessante, da deres teorier anskuer entreprenørskab ud 
fra forskellige nivauer (mikro- vs. makroniveau). På den måde bliver det i analysen muligt, at 
belyse flere forskellige tilgange til entreprenørfunktionen, alt efter om det er Sarasvathys 
mikro teoretiske tilgang, som vi anvender, eller Schumpeters makro elitære 
entreprenørfunktion vi tager udgangspunkt i. Det kan anfægtes om, det er hensigtsmæssigt, at 
anvende teoretikere med forskellige tilgange i deres anskuelse af entreprenørskab. Vores 
vurdering er dog, at det i vores overordnede anvendelse ikke er en hæmsko, da vi ikke direkte 
sammenligner teoretikerne.  
Som nævnt ovenfor er der i Schumpeters teori fokus på konjunkturcykler. Der kan stilles 
spørgsmålstegn ved, hvorvidt Schumpeters teori vedrørende konjukturcykler er aktuel i et 
nutidigt perspektiv. Vi kan for eksempel argumentere for, at konjunkturbølgerne anno 2014 
ser anderledes ud end i Schumpeteres dokumentationsmateriale tilbage til det 18 århundrede. 
Vi mener dog ikke, at vores anvendelse i projektet er problematisk i og med, at vi ikke 
forholder os til bølgernes længde og hyppighed, men derimod har fokus på lavkonjunkturerne 
i forhold til Schumpeters elitære entreprenør opfattelse.   
Derudover kan det anfægtes, at Schumpeter mener, at innovationer kun finder sted under 
lavkonjunktur. I vores projektet vil det fremgå, at dette ikke er Væksthusets opfattelse.  
Som nævnt ovenfor er Kirzners begreb årvågenhed relevant i forhold til projektets fokus på, 
hvem der varetager entreprenørfunktionen. Herold Demsetz har en skarp kritik af Kirzners 
begreb årvågenhed, idet han sammenligner årvågenhed med held (Elkjær, 1992:42). Denne 
kritik har vi ikke beskæftiget os direkte med i projektet, da vores fokus ikke har været på, 
hvorvidt årvågenhed er en reel egenskab eller ej. Vi har i større udstrækning fokus på, 
hvilken aktør, der udfører entreprenørfunktionen. Hermed ikke sagt, at denne kritik ikke er 
interessant, vi finder den blot ikke relevant for vores brug af begrebet.      
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Vores anvendelse af Sarasvathys perspektiver kan problematiseres, idet vi i stor udstrækning 
tager udgangspunkt i virksomheder, der allerede er etableret. Vi har dog valgt at inddrage 
Sarasvathy, da vi via vores empiri har erfaret, at Sarasvathys principper i flere sammenhænge 
er relevante, da Væksthuset i flere af deres vejledninger tager udgangspunkt i disse upstarts 
dominerede principper. 
Som beskrevet ovenfor beskæftiger Weicks teori sig med meningsdannelse i organisationer 
og ikke direkte med entreprenørbegrebet. Vi har dog alligevel valgt at inddrages Weicks 
organisatoriske værk, da hans teori kan bidrage til en forståelse af, hvordan mening og 
erfaring skabes gennem dynamisk interaktion med omverden.     
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Kapitel 4 - Analysestrategi 
I dette afsnit vil vi afklare, hvordan vi anvender vores empiriske materiale og teoretiske 
begreber i analysen. Vi har i projekt antaget en socialkonstruktivistisk forståelse af, hvordan 
verden er, og hvordan det er muligt at bedrive viden om verdenen. Den 
socialkonstruktivistiske analysestrategi adskiller ikke objekter eller subjekter og ser derfor 
heller ikke det mulige i at adskille teori og empiri: 
”(…) tematiserer socialkonstruktivismen den sociale virkelighed med et forhold mellem muliggørende 
og begrænsende strukturer og refleksive objekter, der kan både undvige og ændre strukturer” 
(Esmark et al, 2005:10). 
Den socialkonstruktivistiske analysestrategi er et greb om, hvordan begreber former den 
empiriske afgrænsede virkelighed, som projektet undersøger: 
”For det første bør det skabe en større opmærksomhed på, hvad man rent faktisk gør det, når man 
gør det, eller en anden form for accentuering, hvordan man former den socialt konstrueret 
virkelighed gennem de begrebet man anvender” (Esmark et.al, 2005:26). 
Analysestrategien skal give en indsigt i, hvad der vil blive fremhævet, og hvordan det bliver 
fremhævet. Da vores fokus i analysen har til formål at give os erkendelse om vores to første 
erkendelsesspørgsmål 1) Hvilke entreprenørskabsperspektiver udtrykker Væksthuset i deres 
arbejde? og 2) Hvilke entreprenørskabsperspektiver kommer til udtryk i brugernes oplevelser 
af samarbejdet med Væksthuset? Har vi i analysen valgt at opdele vores empiriske materiale i 
tre overskrifter, som er fokusbegreber for, hvornår vi undersøger hvad. De tre overskrifter er: 
• Markedsopfattelse 
• Entreprenørfunktion 
• Værditilførsel 
De tre overskrifter styrer, hvordan vi fokuserer empirien. For eksempel vil den første 
overskrift Markedsopfattelse tage udgangspunkt i, hvordan aktørerne opfatter, hvad der er 
muligt og væsentligt i forhold til markedet. Hermed får vi indblik i, hvordan de forskellige 
aktører opfatter markedet, og dermed opnår vi indsigt i, hvordan de forventer, at de kan 
handle på markedet. Hvorimod vi under overskriften Entreprenørfunktion undersøger, 
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hvordan Væksthuset1 og virksomhederne oplever, hvem som initierer hvad og på denne måde 
få indsigt i deres entreprenøropfattelser. Hertil kan vi komparativt se på de forskellige 
oplevelser af et forløbs etablering. Dermed opnår vi nærmere erkendelse om både 
erkendelsesspørgsmål et og to. 
Vi har i metoden afgrænset og reflekteret over vores valg af teori og empiri for at gøre det 
klart, hvilke konditioneringer, som vores analyse er afhængige af: ”Tilsvarende kan vi helt 
overordnet forstå analysestrategien som konditionering af iagttagelse i forhold til et begreb” 
(Esmark et al, 2005:11). 
Det, at empirien former sig efter teorien, er vores brede spænd af teoretiske tilgange til 
entreprenørskab med til at åbne empirien op og lade den forme sig alt efter, hvordan vores 
teoretiker giver mening til for eksempel markedet. På denne måde tydeliggøres det, hvor 
forskelligt vores teoretiske perspektiver vil svare på hvilket entreprenørperspektiv, der bliver 
synligt både hos virksomhederne og hos Væksthuset. 
På baggrund heraf vil vores konklusion heller ikke være entydig, da: ”(…) konklusionen på 
en socialkonstruktivistisk analyse er altid en form for opsamling på den udførte 
konstruktion” (Esmark et al, 2005:12). Vi vil derfor opsamle på, hvordan de forskellige 
teoretiske perspektiver er med til at belyse entreprenørskab. Derfor får vores diskussion også 
den vigtige opgave at besvare erkendelsesspørgsmål 3) Hvilken sammenhæng er der mellem 
Væksthusets strategi, Væksthusets udøvelse og brugernes erfaringer med Væksthuset? 
Diskussionen giver mulighed for at diskutere de forskellige analytiske fund i forhold til den 
beskrivelse af Væksthusets strategi, som vi indledningsvist har redegjort for. Diskussionen vil 
være komparativt for at udpensle sammenhænge og forskelligheder mellem de 
entreprenørperspektiver, som er beskrevet i analysen. På denne måde kan vi udfordre og 
problematisere den værdi Væksthuset forventes at bidrage med overfor den opfattelse af 
værdi, som brugerne og observationen giver indsigt i. 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
1 Væksthuset er synonym med Væksthuset Hovedstadsregionen og der vil ikke blive skelnet mellem 
de to betegnelser gennem resten af projektet. 
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Kapitel 5 - Analyse 
Analysen er opdelt i tre overskrifter: markedsopfattelse, entreprenørfunktion og 
værditilførsel. Disse tre overskrifter fungerer som fokusbegreber, der tilsammen vil besvare 
erkendelsesspørgsmål et og to. 
Markedsopfattelse 
Vi forstår markedet som en kontaktflade mellem personer, der gerne vil købe og personer, 
som gerne vil sælge. Aktørerne repræsenteret i vores empiri har forskellige erfaringer med 
markedet, og på baggrund heraf vil de opleve markedet forskelligt. Aktørens erfaringer 
danner ramme for den plausible mening, som de tilskriver markedet (Weick, 1995:55f). 
Plausibiliteten i forståelse af markedet gør også, at meningen emergerer i takt med, at 
aktørerne gør sig erfaringer om markedet (Ibid.). Det er derfor interessant at se på brugernes 
og Væksthusets  interaktion. På denne måde vil det være muligt at udlede, hvad brugerne og 
Væksthuset forventer af hinanden og på denne måde analysere deres tilgang til for eksempel 
virksomhedens produktion og markedets efterspørgsel. Samtidig er det interessant at belyse, 
hvilken rolle Væksthuset har som funktion i forhold til markedet og deres brugere. 
Virksomhedernes forventninger til Væksthuset 
Væksthuset udbyder hjælp til at få virksomheder til at vækste. Med dette fokus er det 
interessant at undersøge, hvordan og med hvilket formål virksomhederne kommer i kontakt 
med Væksthuset. Det kan afsløre virksomhedernes forestillinger om, hvordan Væksthuset 
kan hjælpe dem med at afsætte deres idé, vare eller øge deres markedsandel. 
Der er forskel på, hvordan brugerne kommer i kontakt med Væksthuset, både fordi de har 
fået kendskab til Væksthuset på forskelligvis, men også fordi virksomhederne har forskellige 
behov, når det kommer til interaktionen med Væksthuset. Indgangen til Væksthuset kan for 
eksempel være, at man som entreprenør selv opsøger Væksthuset, hvilket Lasse Sørensen 
fortæller var tilfældet med brugeren Anja2:“(...) hun har vel skrevet til mig eller været til et af 
vores startup-møder (…)” (Bilag 4:8). 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
2Anja, som Lasse Sørensen fortæller om, er bruger af Væksthuset. Vi har aldrig mødt hende. Det er 
udelukkende Lasse Sørensens ord om Anja, som vi citerer til. 	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Virksomheden Danefæ har også selv taget kontakt til Væksthuset, da de mente, at 
Væksthuset kunne øge virksomhedens værdi inden for bestemte områder:  
“Vi har kontaktet dem i forbindelse med forskellige delprojekter, (...) blandt andet meget med 
marketing og så et generelt forløb for virksomheden for at se, hvor vi havde brug for hjælp (...) og 
noget salg har vi faktisk også haft dem inde over” (Bilag 3:1).  
Danefæ havde en forventning om, at Væksthuset kunne yde en vejledning i forhold til at 
forbedre deres branding på markedet, således at de kunne øge efterspørgslen efter deres 
produkt og derved opnå en højere nettoomsætning. 
Andre entreprenører bliver kontaktet af Væksthuset i forhold til et specifikt projekt. Dette 
afspejler Jesper K. Thomsen ApS`s samarbejde med Væksthuset:  
“(…) så ringer farmacom til mig, at vi i samarbejde med Væksthuset omkring det her ”Lev vel 
projekt”, og de har udviklet en pilleæske, og om jeg ikke ville komme og kommentere på den” (Bilag 
2:4) 
Jesper K. Thomsen havde en forventning om, at Væksthuset kunne agere bindeled til 
markedet. 
Som en del af vores feltarbejde har vi selv opsøgt Væksthuset ved at deltage i et af deres 
arrangementer, “Pitch din forretningsidé”. Vi skulle udarbejde en forretningsplan for at 
komme i betragtning jf. Bilag 8. Væksthuset lagde op til, at vi skulle beskrive det marked, 
som vi ville afsættet vores idé på. 
De forskellige tilgange til Væksthuset viser forskellige forestillinger om, hvilken tilgang 
virksomhederne har til Væksthusets rolle i forhold til markedet. Hvor Anja og vores egen idé 
er initieret af, at Væksthuset skal vejlede omkring, hvordan man opstarter en virksomhed og 
kommer ind på markedet. Hvorimod Jesper K. Thomsen ApS og Danefæ allerede er en del af 
markedet, men ser Væksthuset som en potentiel sparringspartner, der kan forbedre deres 
position på dette marked. 
Væksthusets forventninger til virksomhederne 
Ifølge Lasse Sørensen kontaktede brugeren Anja Væksthuset på baggrund af en bestemt 
forretningsidé. Lasse Sørensen gjorde hende dog hurtig opmærksom på, at hendes idé ikke 
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var en, som Væksthuset anså som afsættelig, i det Lasse Sørensen ikke kunne se et marked 
for idéen:  
“Hun ved en masse ting om storytelling, øh noget med stamtræ og familiehistorier og sådan noget, 
jeg sad og blev mere og mere ligbleg, jo mere hun sagde (…)” (Bilag 4:8). 
Lasse Sørensen fortsætter: “Hvad skal det koste? 35.000 ikke. Ja, og så får jeg 20 sider, ik? Det er 
der ingen private, der bruger. Ingen. Og hvis de gør, så er det ikke dig, de vælger” (Bilag 4:9). 
Af ovenstående citater fremgår det, at Lasse Sørensen mener, at han har et større indblik i 
markedet end Anja. Det kan samtidig udledes, at Lasse Sørensen ikke mener, at Anja havde 
gjort sig tilstrækkelige overvejelser om sin forretningsmodel. 
Lasse Sørensens kan ikke se det realistiske i Anjas forretningsmodel og vælger derfor at 
fokusere på Anjas egenskaber: “Så lad os tage udgangspunkt i, hvad du rent faktisk kan - 
noget med storytelling” (Bilag 4:9), fremfor at tage udgangspunkt i Anjas forretningsidé. 
Denne tilgang lægger sig til dels op af Sarasvathys forståelse af effectual entreprenørskab, 
hun udtrykker det således: “(...) effectual entrepreneurs begin with who they are, what they 
know and whom they know (their means)(...)” (Sarasvathy i Hjorth, 2012:196). 
Ligesom Sarasvathy har Lasse Sørensen fokus på brugerens egenskaber og kompetencer, 
hvorved innovationsprocessen til dels bliver middelstyret. I modsætning til Sarasvathy har 
Lasse Sørensen dog stort fokus på, hvilket marked brugernes produkter, i dette tilfælde 
Anjas, kan afsættes på: “Du skal ud i erhvervslivet og fortælle deres historie” (Bilag 4:9). 
Lasse Sørensen fortæller Anja, hvad hun skal satse på. Lasse Sørensen giver på denne måde 
udtryk for, at han ved, hvad markedet efterspørger. Derved har Lassse Sørensen større fokus 
på aftagerne, end hvad det er, Anja har lyst til at lave. 
Lasse Sørensen udtrykker stor skepsis over for de brugere, der ikke har branchekendskab, og 
som ikke har undersøgt markedets efterspørgsel: 
“Øh, så jeg begyndte sådan at sige - kender du overhovedet noget til byggebranchen her i Danmark? 
Nå, men altså, hvis jeg har et godt produkt, så køber de det ikke. Og så trækker man vejret dybt og 
siger, jamen der er altså noget, du er nødt til at forstå, byggebranchen er den mest konservative, 
mindst innovative af alle brancher i hele verden. Altså, jeg har set høns være mere innovative i deres 
måde at gå på end den danske byggebranche” (Bilag 4:12). 
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Med sit begreb retrospektiv understøtter Weick forståelsen af at for at kunne tilskrive 
handlinger mening, kræver det, at man har erfaret handlingerne tidligere. Derfor vil det heller 
ikke i Weicks optik være muligt at udvikle noget til byggebranchen før, at aktørerne har gjort 
sig erfaringer inden for denne branche: “How can I know what I think until I see what I say” 
(Weick, 1995:24). 
Derfor kan der stilles spørgsmålstegn ved, hvorvidt det er muligt at skabe en værdiskabende 
innovation, hvis entreprenøren ikke forstår branchens udfordringer og situation på grund af 
manglende erfaringsgrundlag. Det er i denne sammenhæng interessant, at Lasse Sørensen 
selv har en bankbaggrund, men fastholder, at han med sin position godt kan genkende, når 
noget ikke er et behov i byggebranchen. Dette kan henføres til Weicks begreb om 
identitetskonstruktion, at Lasse Sørensen gennem sit arbejde i Væksthuset har et generelt 
branchekendskab, som gør, at han mener, at han kan vurdere innovation (Weick, 1995:18). 
Lasse Sørensen udtaler endvidere følgende om markedet: “(…) nu laver vi et eller andet, som 
markedet gerne vil have, og så går vi ud. Og så kan det være, at markedet siger det, det er vi 
ikke interesseret i, og så må man tilbage” (Bilag 4:7).  
Lasse Sørensen beskriver en fremgangsmåde, som han tager afstand fra. Lasse Sørensen 
mener derimod, at den mest seriøse og effektive måde at drive innovation på er ved at lave en 
grundig markedssondering så tidligt i processen som muligt: “Du er nødt til og komme ud og 
møde markedet. Og øh den, der har succes mere end andre, det er dem, der møder markedet 
tidligt” (Bilag 4:14).   
Væksthusets fokus på markedets efterspørgsel bliver også synlig i vores 
observationsmateriale fra ”Pitch din forretningsidé”: “Alexandra fortsætter med at fortælle, 
at det er vores oplevelse at serviceniveauet er for lavt, hvorfor vi ønsker at iværksætte vores 
virksomhed, Lars nikker igen og Tommy ligeså” (Bilag 1:3). 
Dog nævner Jørgen Lind Hansen, at han gerne vil have en mere detaljeret beskrivelse af, 
hvilke virksomheder vi vil have fat i (Bilag 1:4). 
Sarasvathy mener ikke, at dette fokus og denne tilgang til markedet er relevant eller mulig. 
Hun beskriver markedet som usikkert og ukendeligt på baggrund af Knigths beskrivelse: 
“Knight had argued that the entrepreneur takes on true uncertainty - in other words, they 
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tackle a future that is not only unknown, but is also unknowable” (Sarasvathy i Hjorth, 
2012:194). 
Selvom der er ligheder mellem Væksthusets og Sarasvathys forestilling om, at brugerne skal 
tage udgangspunkt i de midler, som de har til rådighed, er motivet for at gøre dette langt fra 
ens hos Væksthuset og Sarasvathy. Vi antager, at Væksthuset vælger ovenstående tilgang på 
baggrund af deres overordnede formål, at hjælpe virksomhederne med at vækste, så de giver 
et afkast i form af arbejdspladser og selsskabs- og virksomhedsskat3. Fremgangsmåden skal 
altså medføre omsætning, vækst og arbejdspladser. Sarasvathy mener derimod, at markedet 
er så usikkert og ukendeligt, at vi ikke kan forudse og analysere markedet. Endvidere 
fremhæver hun, at markedet ikke altid eksisterer før virksomheder er etableret, hvorfor det 
ikke giver mening, at Væksthuset udelukkende har fokus på omsætning, vækst og 
arbejdspladser i deres vejledning (Sarasvathy i Hjorth, 2012:193f). 
Weick deler med sit begreb enactment elementer af Sarasvathys teori om markedet i og med, 
at Weick beskriver, at omgivelserne ikke er givet på forhånd. Derimod er entreprenørerne 
skabt og medskaber af omgivelserne (Weick, 1995:30). Markedet er dermed en kontinuerlig 
proces, der hele tiden ændres alt efter den respons, som deltagerne giver og modtager. Dette 
betyder også, at markedet plausibelt og afhængigt af andre, hvorfor det også kan være svært 
at forudse (Weick, 1995:51). 
Markedets funktion spiller også en væsentlig rolle i vores feedback på vores forretningsplan. 
Jørgen Lind Hansen understreger at: 
“(...) han er i tvivl om forretningsmodellens levedygtighed. Han tilføjer, at han mangler den røde tråd 
i vores ide. Dragon nikker. Jørgen spørger, hvordan vi forholder os til, når restaurationsbranchen 
vælger indbyrdes at låne hinanden de gode tjener vi har leveret” (Bilag 1: 4). 
Jørgen Lind Hansen mener, at markedet for ufaglærte tjenere er for snævret, fordi 
restaurationerne låner tjenere af hinanden. Vi argumenterede for at restaurationsbranchen 
ikke lånte af hinanden. Dette er et klart billede på, at fortællingerne om markedet er skiftende 
alt efter, hvem som observerer. Jørgen Lind Hansen holder fast i sit argument og forsætter: 
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“(...) at vi skal overveje en anden forretningsmodel. Han mener, at det beløb vi kan tillade os at tage 
for rekrutteringen vil være alt for lille i forhold til, at det kan blive en god forretning for os i længden. 
Han har svært ved at se, hvordan tingene kan hænge sammen” (Bilag 1:5). 
Jørgen Lind Hansens argumentation kan komme af, at han er investor og har derfor et 
specifikt fokus på profit og afkast. Jørgen Lind Hansen bliver som investor mødt med så 
mange idéer. Derfor kan det være en nødvendighed for Jørgen Lind Hansen at udfordre 
forretningsmodellen for at finde frem til, om han tror på lige præcis vores idé frem for den 
næste. 
Væksthusets forventninger til deres rolle i markedet 
I Væksthusets arbejde med virksomhederne fremstår de som en central aktør i markedet. Hvis 
vi opfatter Væksthuset ud fra Kirzners optik, spiller Væksthuset en central rolle i forhold til 
at være årvågne, være opmærksomme og mere opmærksomme end andre. På denne måde 
bliver det Væksthusets rolle at opfange de mest innovative idéer, som deres brugere kan 
iværksætte. Schumpeter vil tage afstand fra, at Væksthuset skal have en central rolle, da det i 
Schumpeters opfattelse af markedet ikke skal være det offentlige, som kan iværksætte 
innovative tiltag. Væksthuset er en del af det offentlige, det offentlige vil altid forsøge at 
fastholde ligevægten, hvilket vil begrænse det destruktive/kreative, som konjunktur skiftene 
medfører. Om Væksthusets tilgang er en barriere for innovation på markedet. Dette vil vi 
diskutere i diskussionen. 
Væksthusets egen opfattelse af deres funktion er, at de udbyder ydelser i form af sparring og 
vejledning (Bilag 4:2), som gør, at virksomhederne bliver endnu bedre til det, de laver i 
forvejen. Kirzners opfattelse af markedet understøtter Væksthusets måde at arbejde på, i og 
med Væksthuset hele tiden er årvågen overfor virksomhedernes potentielle vækstmuligheder, 
hvilket vil medføre mervækst i virksomheder. 
Fælles for Schumpeter, Kirzner, Sarasvathy og Weick er, at de alle er af den overbevisning, 
at markedet er dynamisk. Dermed sagt, at hvis Væksthuset skal have en vejledende funktion i 
forhold til virksomheder, skal Væksthuset hele tiden kunne tilpasse sig virksomhedernes 
situation, da markedet hele tiden er i dynamisk bevægelse. Væksthuset må derfor løbende 
lære af egne erfaringer og ikke mindst af andres erfaringer i form af tilbagemeldinger, kritik, 
evalueringsrapporter med mere. På den måde er Væksthuset i stand til at forme og tilpasse 
deres sparring og vejledning til virksomhedernes efterspørgsel. Væksthusets funktion i 
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markedet kræver derfor konstant tilpasning. Det er dermed nødvendigt, at Væksthuset hele 
tiden er opmærksom på de muligheder, der allerede findes, og agerer på disse, ellers ville 
deres funktion som sparringskonsulent ikke have nogen værdi. Hvorvidt dette er tilfældet, vil 
vi komme nærmere ind på under overskriften Værditilførsel. 
Tilpasningen af Væksthusets sparring og vejledning kan også observeres i forhold til vores 
empiri. Dette fremgår af interviewene med Jesper K. Thomsen og Louise Hækkerup. Jesper 
K. Thomsen ApS har fået økonomisk støtte og fået sparring på produktidéer, hvorimod 
Danefæ har fået sparring om den overordnede virksomhedsstruktur og en strategi for brugen 
af sociale medier. 
På baggrund af ovenstående er det tydeligt, at aktørerne har forskellige opfattelser af, hvilke 
forventninger der gør sig gældende i markedet.  Det er fælles for dem alle, at de ser markedet 
som en institution med stærke økonomiske incitamenter, enten profit eller det at generere 
ressourcer nok til at være herre i egen virksomhed.   
Entreprenørfunktion 
For at få en forståelse af, hvorvidt Væksthuset skaber en værdi, som virksomhederne ikke på 
egen hånd kunne have realiseret, er det centralt at se på forståelsen af entreprenørfunktionen. 
Her af kan vi belyse essentielle egenskaber, kompetencer og kendetegn ved selve 
entreprenørfunktionen.  
Vi er bevidste om, at Væksthuset og deres brugere kan have forskellige perspektiver på 
entreprenørfunktionen. Derfor finder vi det relevant at analysere, hvordan de forskellige 
aktører forstår denne funktion. Væksthusets anskuelse af entreprenørfunktionen har 
indflydelse på deres arbejdsmetoder. Virksomhedernes opfattelse af entreprenørfunktionen 
har indflydelse på deres forventninger til Væksthusets vejledning, hvorved forståelsen af 
entreprenørfunktionen vil være udslagsgivende for værdien af samarbejdet. 
Som vi også har redegjort for i vores teorivalg,  anvendes entreprenørbegrebet med forskellig 
betydning gennem århundrede. Hvad, hvordan, eller hvilke kompetencer, der tillægges 
entreprenørfunktionen, er forskellige. Det er derfor afgørende for handlerummet, hvor og 
hvordan Væksthuset og brugerne ser entreprenørfunktionen. Entreprenørfunktion kan belyses 
gennem forventningerne og opfattelserne, som aktørerne har til sig selv og hinanden.  
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I de følgende afsnit vil vi først analysere Væksthusets opfattelse af entreprenørskab og deres 
syn på entreprenørfunktionen. Herefter analyseres virksomhedernes opfattelse af deres egen 
entreprenørfunktion. Afslutningsvis vil vi uddrage hovedlinjerne fra afsnittet. 
Væksthusets opfattelse af entreprenørfunktion 
Væksthusets opfattelse af sig selv er interessant at undersøge, da det giver en indsigt i, 
hvilken funktion de oplever, at de udfylder i samfundet. Interviewet med startupkonsulenten 
Lasse Sørensen gjorde dog ikke dette entydigt klart: “Og så laver vi meget mere udover det, 
jeg tror ikke, at der er nogen i Væksthuset, der har et fuldt overblik over alt det, vi løber 
rundt og laver” (Bilag 4:2). 
Dette citat viser en pluralistisk opfattelse af, hvad Væksthusets funktion er. Dette kan også 
være med til at gøre det usikkert, hvilken funktion Væksthuset har. J. Martin beskriver dette i 
Weicks værk Sensemaking in organization: ”ambiguity is perceived when a lack of clarity, 
high complexity, or a paradox makes multiple explanations plausible” (Martin i Weick, 
1992: 134). Det er ikke klart for Lasse Sørensen, hvad Væksthuset laver, og dette ville i 
Weicks optik give en usikkerhed i forhold til de aktører, som de skal interagere med samt 
give en uklar forståelse af Væksthusets funktion. Dette viser sig også senere i interviewet, 
hvor Lasse Sørensen udtrykker, at Væksthuset er en vigtig aktør i forhold til 
samfundsudviklingen og har en vigtig rolle i arbejdet med virksomhederne (Bilag 4:18). 
Lasse Sørensen underbygger dette med følgende udtalelse: “der er ved at komme en 
forståelse af, at dem, der skaber øh vækst og innovation, det kommer fra nogle af de der 
ildsjæle, som er entreprenante” (Bilag 4:18). 
 Dette kan ses i relation til Schumpeter første værk Theorie der wirtschaftlichen Entwicklung 
(1911), hvor han beskriver entreprenøren som en elitært person, som er relative sjældne 
mennesketyper med specielle visioner og handlekraft (Schumpeter, 1934:93). 
Schumpeter analyserer samspillet mellem innovatøren og det økonomiske system (Andersen, 
2004:29). Han placerer entreprenørbegrebet centralt i sin teori om konjunktur og vækst og 
mener grundlæggende, at:“(…) carrying out innovations is the only function which is 
fundamental in history” (Schumpeter i Sledzik, 2013:89).  Schumpeters redegør for, at 
forandringer i samfundet foregår i bølger (Ibid.) 
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Som tidligere skrevet tager Schumpeter udgangspunkt i Léon Walras´ ligevægt model. Ifølge 
Schumpeter bliver innovationer skabt ud fra veletablerede rutiner, hvor entreprenørens 
funktion er at opdage nye udviklingsmuligheder i allerede eksisterende og veletablerede 
virksomheder. Derved bliver entreprenørfunktionen, ifølge Schumpeter, også den, som 
skaber uligevægten for senere at opnå en bedre ligevægt, hvilket han begrunder i sin 
konjunkturbølge analyse (Schumpeter, 1974 i Swedberg, 2005:81f).  
Dette ses i interviewet med Lasse Sørensen, at han også tillægger entreprenørfunktionen til 
de personer: “ (…) der kan være med til, at vi gør tingene på en klogere og smartere måde” 
(Bilag 4:18).   
Schumpeter benytter lidt usædvanlige begrebet kreativ destruktion (Schumpeter, 1974:83f). 
Med dette begreb mener Schumpeter, at lavkonjunktur er godt, da kun de stærkeste 
virksomheder med de mest innovative ideer, og dem som er i stand til at tilpasse sig 
omgivelsernes forandringer, som overlever. På samme måde påpeger Lasse Sørensen:“(…) 
det er gennem konkurrence, at vi bliver bedre (...) og ved at vi udfordrer os selv løbende. 
Øhm, så bliver både brancher og industrier bedre til det, de gør” (Bilag 4:18). 
Denne opmærksomhed hvor entreprenøren hele tiden ser nye muligheder for at forbedre sin 
virksomhed/sit produkt og derved øge konkurrencen, leder os over til Kirzners opfattelse af 
entreprenørfunktion. Kirzner ser entreprenørfunktion som et centralt element i vores 
samfund. Han lægger særlig vægt på entreprenørfunktionen som den, der ved sin årvågenhed 
ser uudnyttede profitmuligheder og derved holder markedsprocessen i gang (Elkjær, 
1992:45).  
Kirzners opfattelse af entreprenørfunktion stemmer derfor overens med Lasse Sørensens 
udsagn om entreprenørens rolle: 
“(...) iværksætterens rolle øhm er og vil være den lidt hurtige kanin i forhold til den langsomme 
skildpadde. Jeg ser iværksætterens rolle som dem, der er med til at skabe (...) konkurrence i en øh i et 
marked, at man udfordrer statusquo” (Bilag 4:18). 
Det handler om, at den hurtige kanin, med sin årvågenhed, er i stand til at se de muligheder, 
der allerede findes.  
Fælles for Schumpeters og Kirzner, og som vi også kan se hos Lasse Sørensens opfattelse af 
entreprenørfunktionen, er, at entreprenøren både er den, som skaber innovationer, 
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konkurrence og vækst i samfundet. Dog er der en grundlæggende forskel på Schumpeters og 
Kirzners måde at anskue entreprenørfunktionen på. Schumpeter er optaget af 
entreprenørfunktionen, der skaber uligevægt gennem konjunkturbølger, modsat Kirzner, som 
placerer entreprenørfunktionen i markedsproces for at kunne skabe ligevægt.  
Lasse Sørensen udtrykker flere gange, at Væksthuset kan skelne mellem de gode og dårlige 
idéer. Blandt andet udtrykker han: 
”(...) altså jeg bliver præsenteret for, jeg ved ikke hvor mange idéer dagligt øh, og så vil jeg sige,  at 
jeg prøver at lukke den ned og tage udgangspunkt i nogle af de, f.eks. de her nøgleord han selv 
bruger. (…)Men hvis det er et eller andet togehorn, så gider jeg da ikke at sende ham videre til min 
kollega, som vil konstatere præcis det samme. Øh vi er meget rummelige, vi er også ret dygtige i 
Væksthuset, vi er nogle ildsjæle. (…)Øh så, men altså jeg har jo haft øh møder, hvor jeg blev bedt om 
at tage møder, hvor jeg kunne sige, det er nok ikke så god en idé (…)” (Bilag 4:15). 
Lasse Sørensen siger her, at de i Væksthuset er nogle ildsjæle, som kan se de gode idéer, og 
som gerne afviser idéer, hvis de ikke kan se gangbarheden. 
På den ene side har Væksthuset elementer af Kirzners entreprenørfunktion ved at være 
opdagende overfor, hvad der er den gode satsning. På den anden side begrænser de 
virksomhedernes egne mulighed for at se den gode forretningsidé. Virksomhederne bliver i 
højere grad reduceret til det operationelle, altså dem som skal producere og sælge, fremfor at 
være innovatører, der spotter markedsbehovet. I Schumpeters optik er det, som Lasse 
Sørensen beretter, entreprenørskab. Det kan udledes ved, at Lasse Sørensen beretter om det 
overblik og den kompetence, som Væksthuset har som noget ekstraordinært og noget elitært. 
Væksthuset kan  ifølge Lasse Sørensen se, hvad markedet efterspørger. Væksthuset bliver i 
dette perspektiv den aktør, som udøver entreprenørfunktionen, hvor virksomhederne bliver 
opdagerne.  
Lasse Sørensen påpeger, at det kræver essentielle egenskaber at drive virksomhed og disse er 
også grundlæggende for Væksthusets arbejdsmetode: 
“ Vi arbejder ud fra de 3 F’er; Flid, Færdighed, Fokus. Og man kan sige, du er nødt til, at kunne 
noget altså 10.000 timers reglen ik? Bill Gates har siddet og programmeret siden han var syv år, ik? 
Øh så han har noget kompetence til at kunne lave, øh Windows og så videre. Så færdighederne er 
nødt til at være på plads. Så er du nødt til at være flittig. Det er også noget af det, vi kigger på, du er 
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nødt til at være ambitiøs og arbejde hårdt for at nå dine mål og, så er du nødt til at være fokuseret” 
(Bilag 4:6).  
Væksthuset har derfor en forventning om, at de entreprenører som kommer til dem, er 
ambitiøse, hvilket også understøtter Væksthusets værdisæt: “(…) vi er ambitiøse, det er en af 
vores værdier. Udover vi er ildsjæle øh og brænder for at hjælpe folk med at gøre deres 
udfordringer til muligheder, så er vi ambitiøse“ (Bilag 4:5).  
Lasse Sørensen opfatter, at Væksthusets rolle i forhold til virksomhederne er at yde sparring 
og vejledning til den enkeltes virksomheds udfordringer. Formålet bliver, at de sammen 
skaber en større innovation. Dette kan igen sammenlignes med Schumpeters opfattelse om at 
skabe en innovation, som bevæger sig mod en uligevægt, for efterfølgende at nå frem til at 
bedre ligevægt.  
En anden egenskab, som Lasse Sørensen påpeger, at Væksthuset har, er: “(…) vores andre 
værdier er jo, at vi skaber relationer (…)” (Bilag 4:5). Derfor er en af Væksthusets 
kerneopgaver, at konsulenterne gennem samtaler med brugerne, er i stand til at spotte 
virksomhedernes vækst- og udviklingsmuligheder. Dette skal medvirke, at de derefter kan 
henvise virksomhederne til de rette offentlige og private aktører i forhold til den enkelte 
virksomhed. Lasse Sørensen begrunder dette: “Så vi har hver især, øh, vores forskellige 
netværk, som vi trækker på” (Bilag 4:19f).  
Sarasvathys princip The Crazy quilt principle beskriver, at entreprenører trækker på 
forskellige netværk til at få så mange som muligt til at komme med kvalificerede inputs til 
udviklingen af en virksomhedsidé. Det, at Væksthuset bidrager til at udvide virksomhedernes 
netværk, kan på den ene side give virksomhederne mulighed for at få nye inputs, men på den 
anden side få virksomhederne til at se mod andre netværk, som eventuelt kan koste penge, 
fremfor at fokusere på deres eget (Sarasvathy i Hjorth, 2012:196). 
Som tidligere nævnt kan vi jf. Schumpeter pålægge Væksthuset selve entreprenørfunktionen i 
og med, at det er Væksthuset, som er i stand til at se mulighederne i de allerede eksisterende 
virksomheder og dermed få virksomhederne til at skabe større innovationer. Ser vi på 
Væksthusets funktion med Schumpeters tilgang til entreprenørfunktionen, er Væksthuset ikke 
et klassisk billede på en entreprenørfunktion, da Væksthuset aldrig kan eller vil blive den 
udøvende aktør, da deres rolle skal forblive vejledende: 
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“Øh fordi vi giver jo slip på jer på et tidspunkt, man må gerne bruge os, man må bare ikke misbruge 
os. Og vi er nødt til at sende jer ud i den virkelige verden, for vi må jo ikke konkurrere med de øvrige 
aktører ude på markedet, fordi vi jo har statslige penge i ryggen” (Bilag 4:20). 
De cues, som gør sig gældende, er, at Væksthuset løsriver sig fra virksomhedens videre færd. 
Det, at Væksthuset giver slip, giver et indtryk af, at de har formet og videreført 
virksomheden, så den nu kan stå på egne ben. Hertil er argumentet, at grunden til, 
Væksthuset gør dette, er, at de ikke må konkurrere med de øvrige markedsaktører. Implicit 
udtrykker Væksthuset, at de kunne konkurrere, men denne funktion ikke er deres lod. Derfor 
ser vi, at Væksthusets entreprenørfunktion bliver, at de fungerer som [statslig]mellemmand. 
Dette giver et andet syn på Væksthusets entreprenørfunktion, end det Lasse Sørensens 
tidligere udtalelser har synet. Lasse Sørensen har tidligere givet et indtryk af, at Væksthuset 
er en styrende og handlende entreprenør, som med det elitærer overblik kan se de 
innovationer, der er gangbare. Set i et entreprenørperspektiv henleder denne 
mellemmandsfunktion blikket på de mere mainstream entreprenørforestillinger, som blandt 
andet kan ses hos Jean-Baptiste Say, hvor entreprenørens funktion er at binde arbejdere, 
kapital og ressourcer (Elkjær, 1991: 806). 
Virksomhedernes egen opfattelse af deres entreprenørfunktion 
Ovenstående belyser: 1)Væksthusets opfattelse af deres funktion i forbindelse med deres 
arbejde med virksomheder 2) hvordan deres handlinger kan opfattes gennem forskellige 
entreprenørteorier og 3) hvordan vi har forholdt os kritisk, til det Væksthuset siger, de gør, 
overfor det virksomhederne beretter om deres forløb med Væksthuset. I det nedenstående vil 
vi undersøge virksomhedernes opfattelse af deres rolle som virksomhedsejer og på denne 
måde analysere på, hvordan dette kan anskues ud fra entreprenørperspektiver. 
I vores interviews med virksomhederne er begge virksomheder generelt enige om, at de 
allerede inden mødet med Væksthuset havde kompetencerne til at drive virksomhed. 
Louise Hækkerup udtrykker en forståelse af, at hendes og hendes søsters uddannelse og 
brancheerfaring har haft stor betydning for deres virksomheds vækst og succes:  
“(...) man ved alligevel ret meget, når man har læst et helt jura-studie og været advokat, så er der 
mange ting, selvfølgelig kan vi også bruge inputs, men det overordnede at strukturerer ting og få styr 
på en virksomhed, det har vi rimeligt styr på” (Bilag 3:4). 
	   40	  
Louise Hækkerup fortsætter: “Vi synes selv, at vi har været længe i branchen nu. Vi ved 
alligevel godt, hvordan tingene foregår nu” (Bilag 3:3). 
Louise Hækkerup mener, at hun selv har de kompetencer, der skal til for at få hendes 
virksomhed til at lykkes samt, at Væksthuset ikke har det overordnede branchekendskab, som 
er kvalificeret til at vejlede eller strukturere deres virksomhed på en måde, som de ikke selv 
kunne gøre. Louise Hækkerup oplever ikke, at det er Væksthuset, der har overblikket og 
oplever dem ikke som elitærer. 
Jesper K. Thomsen fremhæver også egne erfaringer. Han fremhæver brancherelevant 
erfaring: “Og så min fine uddannelse som 12 år som selvstændig (...) Det er den bedste 
uddannelse, du kan få” (Bilag 2:7). 
Uddannelse og erfaringer er det, som begge synes kvalificerer dem i forhold til at drive 
virksomhed. 
Sarasvathy berører dette med i sit princip the bird-in-hand. Hun beskriver, ud fra 
effektueringslogikken, fordelene ved at tage udgangspunkt i de midler, man har, den viden 
man har, det netværk man har, de erfaringer man har med mere. Sarasvathy er altså enig i, at 
både den uddannelsesmæssige baggrund og ens netværk er vigtige midler at inddrage i 
entreprenørarbejdet (Sarasvathy i Hjorth, 2012:196). Weick vil argumentere for, at det ikke er 
muligt at lade være i og med, at vi konstant påvirker og skabes af vores interaktion med 
omgivelserne. Denne interaktion betegner han med begrebet enactment, hvorved det skal 
forstås, at omgivelserne ikke er givet på forhånd, men skabes gennem kontinuerlig 
interaktion (Weick,1995:30f). Herved bliver vores uddannelsesmæssige baggrund, netværk 
med mere essentielt for den mening som omgivelserne tillægges og dermed de midler, som vi 
inddrager i entreprenørarbejdet. På den måde er omgivelserne hele tiden med til at præge den 
enkelte entreprenørs konstruktion af identitet, hvilket Weick betegner som det intersubjektive 
(Weick,1995:70f).          
Ovenstående proces kan også forklare den måde, som Louise Hækkerup beskriver, at Danefæ 
blev etableret:  
“Altså det gik alligevel nogle år, vi arbejde med det nogle år, hvor vi også havde vores egen jobs ved 
siden af, så der gik alligevel nogle år, hvor vi ikke vækstede særlig meget, men ligesom byggede det 
hele op, før vi så alle sammen, os fire som ejer det, blev fuldtids, så skete der rigtig rigtig meget. Så 
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det var ikke sådan dag et, vi kontaktede dem, vi havde faktisk virksomhed i mange år, uden at det var 
sådan. Så vi var alligevel noget hen i erfaringsrækken i forhold til, hvis det var dag et, vi havde spurgt 
dem om hjælp ikke” (Bilag 3:8). 
Danefæ har udbygget deres virksomhed over en årrække. De år det har taget Danefæ at 
etablere virksomheden, kan beskrives som vækstfaserne pre-seed, seed og start-up. I disse 
faser har entreprenørfunktionen stor mulighed for at påvirke virksomhedens fundament og 
strategi. Her vil entreprenørfunktionens uddannelsesmæssige baggrund, erfaringer, 
overbevisninger, normværdier og vision spille en central rolle for virksomhedens fundament. 
På den måde kan man argumentere for, at virksomhedens strategi bliver et symbol på 
entreprenørens baggrund (Elkjær, 2013:128). Danefæ havde altså en stor erfaringsbase inden 
de kontaktede Væksthuset, hvilket understøtter Louise Hækkerups forestilling om, at 
Væksthuset ikke har bidraget til deres succes jf. afsnittet om Værditilførsel.  
Louise Hækkerups opfattelse af, at Væksthuset ikke kan bidrage, kan være påvirket af, at 
Danefæ allerede har eksisteret i flere år. Ofte vil entreprenørfunktionens rutiner, vaner og 
vision blive så dybt indlejret i virksomheden, så selvom virksomheden forandrer sig og bliver 
mødt med nye og måske bedre idéer, vil virksomheden have svært ved at adaptere dem 
(Elkjær, 2013:129).  
Entreprenørens vision har stor betydning for virksomhedens etablering og strategi, dette 
kommer også til udtryk i Schumpeters opfattelse af, at entreprenøren starter virksomhed for 
at etablere eget kongerige. Schumpeter mener ikke, at entreprenøren incitament for at starte 
virksomhed udelukkende er at tjene penge, men derimod for at realisere en vision og skabe 
en god organisation, hvilket er entreprenørens motivation (Schumpeter,1934:93f).  
Inddrages Væksthuset i pre-seed, seed eller start-up faserne, kan man forvente, at de vil have 
større påvirkningsmuligheder, end hvis de først inddrages senere i forløbet. Vi vil ud fra 
ovenstående stille spørgsmålstegn ved, hvorvidt Væksthuset har mulighed for at overvinde 
virksomheders træghed efter flere års drift. Dette vil blive diskuteret yderligere i 
diskussionen.  
Louise Hækkerup ser heller ikke, at Væksthuset skal eller kan bidrage til de store strategiske 
linjer. Væksthuset anbefalede Danefæ at indgå i et forløb med udenrigsministeriet for at 
komme ind på det tyske marked. Hvortil Louise Hækkerup afviste idéen: ”Vi behøves ikke at 
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have en eller anden markedsanalyse om Tyskland – fordi vi ved det godt, vi skal have fat i de 
rigtige personer dernede”(Bilag 3:3). 
Louise Hækkerup ved godt, at netværk er vigtigt for at komme ind på et marked. Danefæ har 
selv etableret en agent i Tyskland, som er i gang med at oprette netværk for dem. Louise 
Hækkerup vil hellere, at Danefæ selv initierer deres forretningsgange. Det henleder til et 
entreprenørperspektiv, hvor entreprenøren er den handlende og skabende. Det er i 
overensstemmelse med Sarasvathys tilgang med, at entreprenøren selv kan skabe, handle og 
etablerer netværk, som gør ens forretningsidé gangbar. Det handler derfor mere om at skabe 
relationer end at vide, hvor mange regnjakker en rapport fortæller, at Danefæ kan afsætte i 
Tyskland. 
Jesper K. Thomsen har været iværksætter i 12 år. Han fortæller om, hvordan han fik idéen til 
at ændre sit koncept. Da han erkendte, at de markeder, han satsede på, var for snævre og med 
for stor konkurrence:  
“(...) jeg var blevet træt af, at skulle stå i kø oppe ved Fritz Hansen med et møbel eller nede ved 
Normann med en ny kartoffelskræller ingen havde brug for og sige, vil I ikke købe dem? Så jeg 
besluttede mig for fire år siden om at lave en ny strategi på min virksomhed, design med berettigelse. 
Altså der kun laver produkter som har berettigelse, det vil sige, som der har behov, som skal afdækkes 
og dermed, at der helt naturligt kommer en kundegruppe modsat at lave en ny lysestage, for det er der 
sgu ikke brug for, det er blevet ren mode at lave lysestager” (Bilag 2:2). 
Jesper K. Thomsens fornemmelse for, at der fandtes et behov for design med berettigelse, 
viser, hvordan han på baggrund af årvågenheden samt fokus på priser, processer og 
ressourcer, formår at komme til en erkendelse af, at der er et udækket behov. Der er ikke gået 
noget forud for denne strategiændring udover erkendelsen af, at de tiltag han forsøgte sig med 
ikke kunne afsættes. Jesper K. Thomsen så dog stadig en mulighed for at arbejde med design, 
det skulle være produkter, som var nyskabende. Han beskriver følgende på sin hjemmeside: 
“We aim to make design with justification, meaning that we make solutions we need. We want to solve 
problems, because if we do that, there is a need and a market. That is how we make a success for our 
customers, their customers and ourselves” (Jesperkthomsen.dk: 15.05.2014). 
Jesper K. Thomsen er på udkig efter designbehov, som vil skabe et marked. Dette er i tråd 
med Kirzners beskrivelse, at kreativitet og årvågenhed er afgørende for 
entreprenørfunktionen og dennes succes (Kirzner, 1979:170).  
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Schumpeter beskriver, at entreprenørfunktionens rolle er at identificere et markedet, der er i 
ubalance og herefter bringe det tilbage til ligevægt  Der kan argumenteres for, at Jesper K. 
Thomsen deler denne forståelse af entreprenørfunktionen, idet han har været i stand til at 
identificere et marked i ubalance og her ud fra etablere et nyt design.  
Ud fra Kirzners beskrivelse af entreprenørfunktionen kan Jesper K. Thomsens identifikation 
af markedet, udover hans årvågenhed, tillægges de erfaringer han har tilegnet sig ved at 
deltage i markedsprocesser, hvorved der opstår spontan læring (Gunning, 2000:3). Jesper K. 
Thomsen udtrykker blandt andet denne erfaringsdannelse og læring i følgende citat: “Jeg har 
brugt en masse tid og krudt og penge på at dygtiggøre mig og lære en masse inden for de her 
ting (...)” (Bilag 2:3).  
Weick understøtter med sit begreb retrospekt, at det vi forstår i nuet, bygger på vores tidligere 
erfaringer (Weick, 1995:24), dette belyser Kirzner også i det, at han understreger, at 
erfaringsdannelse og årvågenhed ikke kan diskuteres separat:  
”(…) it is necessary to introduce the insight that men (...) learn from their experiences in the market. 
It is necessary to postulate that out of the mistakes which led market participants to choose less-than-
optimal courses of action yesterday, they can be expected to develop systematic changes in 
expectations concerning plans”(Kirzner, 1979:71).  
Herved skal forstås, at entreprenøren kontinuerligt vil blive opmærksom på nye muligheder, 
som entreprenøren ville have handlet på baggrund af, hvis den nye viden havde været 
tilgængelig i nuet. På den måde ændres beslutningsgrundlaget kontinuerligt ud fra 
entreprenørens erfaringer og markedets dynamik. 
Begge virksomheder har en klar forståelse af, at det er dem selv, som skaber og identificerer 
virksomhedens fremgang og markedsmulighederne. Entreprenørfunktionen udføres af dem, 
som  skaber mulighederne og ser behovet i markedet. Hos begge virksomhederne er 
erfaringer med til at skabe grobund for at kunne se disse muligheder. Væksthuset er ikke 
uenig i, at det er erfaringer og kendskab, som er vigtigt for at kunne se muligheder. Dog er 
det tydeligt, at forskellen mellem virksomhederne og Væksthuset er, hvem som har 
entreprenørfunktionen.  
Væksthuset beskriver af flere omgange sig selv, som de elitærer med det kyndige overblik, 
hvorimod Louise Hækkerup ikke oplever, at Væksthuset har de nødvendige kompetencer i 
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forhold til, hvad virksomhederne selv har. Jesper K. Thomsen har selv udviklet design med 
berettigelse, han søger hjælp hos Væksthuset til at få udleveret en aftager til sit produkt ikke 
for, at Væksthuset skal bidrage til udviklingen af produkter.   
Når vi ser på Væksthusets opfattelse af deres bidrag i forhold til, hvordan virksomhederne har 
oplevet et forløb med Væksthuset, er der stor forskel på, hvordan de har oplevet hinandens 
funktion i markedet og i deres virksomheds udvikling. I det næste afsnit vil vi undersøge, 
hvilken værditilførsel virksomhederne oplever, at de har fået tilført af Væksthuset. Vi 
undersøger værdi som et bredt dækkende begreb, der både dækker over økonomisk og social 
værdi. I det hele taget ser vi værdi, som det udbytte virksomhederne udtrykker, at Væksthuset 
har bidraget til.  
Værditilførsel 
På baggrund af virksomhedernes og Væksthusets forskellige markeds- og 
entreprenørfunktionsopfattelser er det interessant at belyse, på hvilken måde Væksthuset i 
deres vejledning af Danefæ og Jesper K. Thomsen ApS har skabt henholdsvis økonomisk og 
social værdi. Dette giver os mulighed for at analysere på, om det er muligt at forene de 
forskellige anskuelser i en værdiskabende vejledning til virksomhederne. I forlængelse heraf 
vil vi analysere på, om den skabte værdi er af en karakter, som virksomhederne ikke på egen 
hånd kunne have realiseret. Jesper K. Thomsen nævner, at: “Hvis man læser på deres 
hjemmeside, så kan de jo alt” (Bilag 2:4). Dette vil blive analyseret og vurderet i det 
følgende.     
Vores observationsstudie vil kun lejlighedsvis blive inddraget i nedenstående kapitel. Dette 
valg skyldes, at det i flere sammenhænge ikke er relevant at analysere, på hvilken måde vores 
forretningsidé vil bibringe værdi, da forretningsidéen ikke skal realiseres. 
Ud fra vores empiri advokerer vi for, at brugerne oplever, at Væksthuset bidrager med 
forskellig økonomisk og social værdi til deres virksomhed. I det følgende vil vi give 
eksempler på, hvor vi oplever, virksomhederne modtager social værdi. Louise Hækkerup 
beskriver Væksthusets konsulenter som: “(…) meget venlige og imødekommende(…)” (Bilag 
3:3), hvilket har haft betydning for Danefæs relation til Væksthuset.  
Dette kan være grunden til, at Danefæ flere gange har benyttet sig af Væksthusets vejledning 
i forskellige sammenhænge. Jesper K. Thomsen beskriver også, at kemien med Væksthuset 
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har været god og med til at opbygge et tillidsfuldt forhold: ”(…) har lært mig at kende, og jeg 
har lært dem at kende, og det giver så et tillidsforhold, hvor man lige pludselig bruger 
hinanden lidt mere (…)” (Bilag 2:3).  
Vi tolker ovenstående citater som eksempler på social værditilførsel. Jesper K. Thomsen ApS 
og Danefæ får udvidet deres netværk og den gode kemi, mellem virksomhedsejerne og 
Væksthuset, kan give en øget oplevelse af motivation for at arbejde med deres virksomhed. 
For at få indblik i, om der er tale om en værdi, som virksomhederne ikke selv kunne have 
realiseret, er det relevant at se nærmere på, hvilke konkrete tiltag Louise Hækkerup og Jesper 
K. Thomsen har fået vejledning til.  
Helt konkret nævner Louise Hækkerup, at Danefæ har fået hjælp til markedsføring:”(...) de 
har en ekspert i for eksempel salg, som har været ude at holde et oplæg  for os, og de har en 
rigtig dygtig ekspert i noget marketing og it strategi, online tilstedeværelse, som vi også har 
brugt” (Bilag 3:1). 
Her er tale om økonomisk værditilførsel, da det omhandler vejledning, som Danefæ kunne 
have købt sig til. Vi undrer os over, at Væksthuset har mulighed for at give sådan en 
rådgivning, da de ikke må konkurrere med øvrige markedsaktører, men kun agere 
mellemmand, som tidligere nævnt. Grunden til denne undring er, at Danefæ får et helt 
konkret produkt, i det at der kommer en konsulent ud og viser dem, hvad de skal gøre. 
Dermed behøves de ikke at handle yderligere, da Væksthuset har udfyldt en funktion, som de 
ellers ville have betalt for. Der er i større udstrækning tale om et rådgivningsforløb fremfor et 
vejledningsforløb4. 
Jesper K. Thomsen nævner, at han helt konkret har fået hjælp i form af finansiering: 
”(…) jamen de er jo kommet med penge, fundet nogle penge, som jeg har kunne bruge, de har skaffet 
mine kontakter, de har også holdt øje om der var noget, som kunne have relevans for mig derude, og 
sætte mig i forbindelse med et udbudsrunde i Københavns Kommune (…) Så der er jeg sgu bare rigtig 
glad for Væksthuset” (Bilag 2:5).  
Væksthuset har i Jesper K. Thomsens ApS tilfælde direkte formidlet et projekt vedrørende 
udarbejdelse og design af medicinæsker, hvilket har skabt både en økonomisk og social værdi 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
4Vejledningsforløb forstår vi som et forløb, hvori man hjælper virksomhederne til at identificere 
problemerne og derfra hjælper dem videre til eventuelt rådgivere, som kan lave konkret 
problemløsning for virksomhederne.  
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for Jesper K. Thomsen ApS. Vi vil igen problematisere, om dette er Væksthusets formål at 
formidle  et sådan projekt, både fordi vi ser, at det ligger udover det at være vejledende, men 
også fordi det kan skabe en konkurrence skævvridning. Vi vil behandle dette videre i 
diskussionen. Endvidere kan man spørge sig selv, om Jesper K. Thomsen ApS ikke i lige så 
stor udstrækning kunne have erhvervet dette projekt på egen hånd, dette vil vi vende tilbage 
til senere i analysen. 
Værdien af stringent planlægning 
Trods ovenstående eksempler på værditilførsel udfordrer Louise Hækkerup Væksthusets 
værditilførsel på flere områder. Hun udtrykker blandt andet skeptisk overfor deres anvendelse 
af værktøjet Væksthjulet5: “Det første forløb vi var igennem, synes jeg, var overordnet og 
abstrakt, hvor er det virksomheden vil hen, det er sådan noget med væksthjulet, og hvad kan I 
gøre?” (Bilag 2:3). 
Endvidere beskriver hun det første møde med følgende ord: ”(…) lidt en sludder for en 
sladder, den første konsulent vi havde, som egentligt var det lange forløb” (Bilag 3:6). 
Louise Hækkerup er i interviewet tydeligt irriteret over, at blive mødt med et værktøj som er 
så overordnet, når Danefæ er så langt med deres virksomhed. Det, at Væksthjulet er et 
overordnet værktøj, bliver underbygget af Lasse Sørensen, som kalder det en af deres faste 
arbejdsmetoder (Bilag 4:7). Vi bliver også mødt med samme metode til ”Pitch din 
forretningsidé”. I Louise Hækkerups tilfælde bidrager sådan et forløb ikke med merværdi, 
men nærmere negativværdi, da hun ikke får noget ud af at deltage og dermed spilder sin tid, 
samtidig med at forløbet ikke motiverer hende til at gøre yderligere. 
Ved vores deltagelse i arrangementet ”Pitch din forretningsidé” var vores oplevelse ligesom 
Louise Hækkerups, at Væksthuset havde fokus på udførlige og markedsorienterede 
forretningsplaner. Dette udtrykte invester, Jørgen Lind Hansen blandt andet: ”(…) de 
forretningsplaner, som er fremsendt, er utilstrækkelige” (Bilag 1:3). Derudover nævnte 
Jørgen Lind Hansen, at han gerne vil have: ”(…) en mere detaljeret beskrivelse af, hvilke 
virksomheder vi vil have fat i” (Bilag 1:4).  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
5Væksthjulet er Væksthusets arbejdsredskab til forretningsanalyse. Redskabet tager udgangspunkt i 
følgende fire udviklingsområder: Forretningskoncept, kunderelationer, organisation og 
virksomhedsdrift (http://startvaekst.dk/vhsyddanmark.dk/vaeksthjulet - 16.05.14). 
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I lyset af det tidligere afsnit om markedet har Jørgen Lind Hansen en præskriptiv tilgang til, 
hvad der skal til for at starte virksomhed. Jørgen Lind Hansen udtrykker, at han ikke kan 
arbejde med den fremsendte forretningsplan, da det ikke lever til de forventningerne, han har 
om, hvilke overvejelser der skal til for at starte virksomhed. Der mangler beregninger, 
yderligere markedskendskab etc. Jørgen Lind Hansens udprægede negativitet bidrager ikke 
til, at vi ville arbejde videre med vores forretningsidé, dermed forsvinder værdien for os som 
virksomhed i det, at vi ikke bliver hjulpet til at se [nye] muligheder. 
Panelets behov for en stor mængde skriftlig materiale, kom også til udtryk i forhold til det 
team, der skulle pitche deres forretningsidé efter os. Teamet var mødt op på en forkert 
adresse. Jørgen Lind Hansen opfordrede til, at panelet skulle slutte for i dag og, at teamet 
ikke skulle komme. Samtidigt forlangte Jørgen Lind Hansen, at teamet skulle have besked på 
at sende en ny forretningsplan, da det fremsendte ifølge ham ikke var brugbart (Bilag 1:7). 
Vi undrer os over, at behovet for den øgede mængde materiale ikke er blevet kommunikeret i 
den dialog, som har været op til deltagelsen i arrangementet. Forretningsplanen blev tilsendt 
og bekræftet inden arrangementet uden kommentar om, at dette ikke var tilstrækkeligt. I 
forlængelse heraf stiller vi spørgsmålstegn ved, om Væksthuset kan øge værdien af deres 
arrangement og udbyttet af panelets ressourcer, hvis de gør en indsats for at sikre, at 
materialet er tilstrækkeligt. Udfordringen ved denne fremgangsmåde kan være, at Væksthuset 
kommer til at udelukke iværksættere, der ikke er så skriftligt orienteret. 
Hvis vi beskuer ovenstående fremgangsmåde ud fra et østrigsk perspektiv, kan det diskuteres, 
hvor stor værdi et generelt skematisk værktøj som Væksthjulet kan skabe. Den østrigske 
skole tager afstand fra den meget matematiske tilgang. Østrigerne har en dynamisk 
markedsopfattelse, der udelukker, at det er muligt at beregne og planlægge fremtiden. 
Daniel B. Klein beskriver Kirzners tilgang i Knowledge and Coordination: A Liberal 
Interpretation som følgende: 
”By all intuitive accounts, entrepreneurial discovery often upsets people’s plans. Entrepreneurs often 
surprise established businesses, upset customs, and frustrate some customers. Had the 
entrepreneurial discovery not occurred, those customs and businesses would have gone forward as 
planned – actual expectations would have been fulfilled” (Klein, 2012:280). 
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Væksthjulet vil i denne optik være med til at standardisere virksomhedernes eller 
iværksætternes tilgang til at drive forretning. På denne måde vil virksomhederne eller 
iværksætterne kun bidrage med noget, som er inden for den forståelsesramme, som 
Væksthjulet tilbyder.  
Vi vil ud fra Kirzners tilgang videre argumentere for, at stringent og detaljeret planlægning 
kan være med til at hæmme Kirzners begreber årvågenhed og spontan læring, da der kan 
være risiko for, at entreprenørens mulighed for at følge sin intuition nedtones. 
Sarasvathy vil også tage afstand fra, at planlægning er værdiskabende. Ud fra Sarasvathys 
forestilling, vil vi argumentere for, at på grund af det usikre og ukendelige marked er der ikke 
mulighed for at planlægge fremtiden. Sarasvathy vil argumentere for, at det giver værdi at 
tage udgangspunkt i de midler virksomheden har til rådighed. De midler, der kommer fra 
forpligtigelser til stakeholdere jf. Pilot-in-the-plane (Sarasvathy i Hjorth, 2012:197). Ud fra 
Sarasvathys entreprenørtilgang kan man endvidere argumentere for, at planlægning i højere 
grad skal emergere. Planlægning afhænger af, hvilke midler og hvem, der indgår i interaktion 
med virksomheden og hvordan forandringer og uforudsigelige hændelser håndteres, jf. 
Sarasvathys The limonade principle (Sarasvathy i Hjorth, 2012:196f).   
Overordnet er vores vurdering, at det ikke kan dokumenteres, at forretningsanalyse-
værktøjer, som Væksthjulet, vil medføre mere succesrige virksomheder. 
Planlægningsværktøjer kan ikke drive eller vækste virksomheden, men som Louise 
Hækkerup udtrykker det: ”(…) men selvfølgelig sætter det nogle tanker i gang” (Bilag 3:3). 
Ud fra Kirzner og Sarasvathys ovennævnte pointer er det vigtigt, at Væksthjulet og andre 
entreprenante planlægningsværktøjer ikke ses som statiske og stringente, men implementeres 
i de dynamiske omgivelser, hvorunder værktøjerne skal fungere og tilføre værdi. Denne 
tilgang understøtter Weick også med hans forståelse af meningsdannelsesprocessen, der 
kontinuerligt muliggøre og begrænser den mening deres skabes, alt efter vores interaktioner 
og erfaringsdannelse (Weick, 1995:30). 
Er værdien urealiserbar på egen hånd? 
På baggrund af overstående er det interessant at belyse, hvorvidt der er tale om en værdi, som 
Louise Hækkerup og Jesper K. Thomsen på egen hånd kunne have realiseret. Louise 
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Hækkerup er klar i sin udmelding i forhold til dette spørgsmål: “Vi havde vækstet akkurat 
ligeså meget med eller uden dem. Det er helt sikkert” (Bilag 3:13). 
Endvidere nævner Louise Hækkerup, at hun kun har benyttet Væksthuset fordi, at det er et 
gratis tilbud og, at hun aldrig ville have betalt for den vejledning, som Danefæ har fået:  
”(...)det er noget, som jeg aldrig vil betale for, i hvert fald  ikke for den indledende rådgivning, og 
sådan noget, det ville jeg ikke have gjort. For det synes jeg ikke, at det var konkret nok til” (Bilag 
3:6). 
Jesper K. Thomsen mener, at Væksthuset har bidraget med en værdi, som han ikke selv 
kunne have realiseret: 
”(…) jeg satsede på så meget, det betød så også at økonomien ikke, jeg har ikke råd til advokater 
altid og råd til patenter og alt muligt andet, så kunne jeg få noget hjælp ved Væksthuset. Der var 
gratis vejledning, plus jeg kunne få noget tilskud til noget patentansøgning og nyhedsundersøgelser 
og det har jeg så benyttet mig af ” (Bilag 2:3). 
Endvidere nævner Jesper K. Thomsen, at han ikke ville have haft mulighed for at benytte sig 
af Væksthuset, hvis tilbuddet ikke var gratis: ”Fordi det havde jeg ikke råd til” (Bilag 2:6). 
Vi kan undre os over, om Jesper K. Thomsen ApS uden hjælp fra Væksthuset ikke kunne 
have vundet medicindoseringsprojektet, hvis han blot havde været mere årvågen end de andre 
entreprenører på markedet?     
Når vi undersøger Væksthusets værditilførsel til Danefæ og  Jesper K. Thomsen ApS, er det 
også interessant at se på, om virksomhederne bidrager med værdi til Væksthuset og måske 
endda værdi, som Væksthuset ikke selv ville have realiseret. Louise Hækkerup er ikke i tvivl 
om, at Danefæ har bidraget med en værdi til Væksthuset: “For vi er jo også en god case, kan 
man sige, fordi vi vækstet, men altså jeg tør vove at påstå, at det vil overhovedet ikke være 
anderledes for os, om vi havde brugt dem eller ej” (Bilag 3:6). 
Som tidligere nævnt mener Louise Hækkerup ikke, at Væksthuset har bidraget til en 
værditilførsel, som Danefæ ikke på egen hånd kunne have realiseret. Samtidig udtrykker hun, 
at Danefæ derimod har bidraget positivt til Væksthusets statistik over succesrige 
væksthistorier. Lasse Sørensen nævner, at Væksthuset har følgende målsætning: ”Så når man 
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putter en krone i os, kommer der 2,60 igen6” (Bilag 4:19). Lasse Sørensen kommer ikke 
nærmere ind på, hvordan denne beregning foretages, men på baggrund af Louise Hækkerups 
udtalelse fremstår det ikke klart, at Væksthuset har del i Danefæs øgede vækst. Dermed er det 
svært at gennemskue, om Væksthusets vejledning kan tillægges den form for beregning, som 
Lasse Sørensen beskriver. 
Forslag til yderligere værditilførsel 
Både Louise Hækkerup og Jesper K. Thomsen har forslag til, hvordan Væksthusets værdi kan 
øges. I stedet for at Væksthuset bruger ressourcer på at arbejde med Væksthjulet, nævner 
Louise Hækkerup, at hun gerne vil have mere konkret vejledning: 
“Jeg kan bedre bruge noget ret konkret på virksomheden, I mangler at gøre sådan og sådan og 
sådan, i stedet for nu skal du udfylde et eller andet væksthjul, så kan vi kigge lidt på det. For mig, hvis 
det bliver sådan for teoretisk lad os sidde og kigge ned. Jeg har mere brug for noget sparring og 
nogle inputs, gør dog det og det og det. Det vil kunne gøre sådan og sådan” (Bilag 3:3). 
Louise Hækkerup efterlyser ikke generelle værktøjer, men værktøjer og sparring der tager 
udgangspunkt i netop Danefæ. Hvorvidt det er muligt for en organisation som Væksthuset at 
tilbyde dette, kan være svært at vurdere. Lasse Sørensen udtrykker Væksthusets 
begrænsninger som følgende: (...) vi må jo ikke konkurrere med de øvrige aktører ude på 
markedet, fordi vi jo har statslige penge i ryggen” (Bilag 4:20). 
Udover de tidligere omtalte projekter har Jesper K. Thomsen taget kontakt til Væksthuset i 
forhold til vejledning vedrørende et projekt om mikro-vindmøller og et projekt vedrørende en 
speciel trehjulet cykel. I begge tilfælde har Jesper K. Thomsen ikke kunnet få den 
specialiserede vejledning, som han søgte: ”Væksthuset tror jeg ikke, at jeg kunne få samme 
råd og vejledning omkring mit cykelprojekt. Det ved jeg. Det har vi forsøgt omkring mit 
vindmølleprojekt. Fordi det er en helt andet game, ik?”(Bilag 2:7). 
Jesper K. Thomsen har forståelse for Væksthusets manglende ekspertise i forhold til 
ovenstående projekter: ”(…) man kan jo ikke være ekspert i alt” (Bilag 2:8). 
Selvom Jesper K. Thomsen slutter af med denne bemærkning, er der ingen tvivl om, at han 
gerne vil have haft vejledning i forhold til disse tekniske projekter. Det undrer os, at 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
6 med 2,60 henviser Lasse Sørensen til evalueringen om Væksthuset, hvor der står, at for hver krone 
staten investerer i Væksthuset svare det til 2 kroner og 60 øre som udbytte.  
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Væksthuset ikke har prioriteret at vejlede i forhold til miljø- og bæredygtige projekter, da det 
er indsatsområder, som er prioriteret af EU (www.ec.europa.eu:17.05.14).  
Barrierer ved at vejlede allerede etablerede virksomheder 
Louise Hækkerup udtrykker gentagne gange skepsis overfor den værdi, som Væksthuset har 
tilført Danefæ. Vi undrer os over, hvorfor Væksthuset har valgt at fremhæve Danefæ som en 
succeshistorie på deres hjemmeside, når Danefæ ikke vil underbygge, at Væksthuset er 
udslagsgivende for deres succes (startvaekst.dk:15.05.14). Louise Hækkerup gisner om, at 
virksomheder i startfaserne, som ikke har samme uddannelsesmæssige erfaringsgrundlag, 
som Danefæs stiftere, sandsynligvis vil opnå et større udbytte ved et samarbejdet med 
Væksthuset:  
“Og der er garanteret mange, der altså sådan, der endnu tidligere i startup processen, som kan bruge 
dem rigtig meget” (Bilag 3:6). Louise Hækkerup fortsætter: “Det er smadder godt, der er et tilbud 
(...), men jeg tror, det er måske også tidligt for folk, som sådan gerne vil i gang med en virksomhed” 
(Bilag 3:9). 
Louise Hækkerup udfordrer med andre ord Væksthuset mulighed for at vejlede allerede 
etablerede virksomheder. Det, at Væksthuset kan møde barrierer i vejledningen af allerede 
etablerede virksomheder, kan skyldes barrierer som organisatorisk træghed. Organisatorisk 
træghed belyses blandt andet i Jørgen Ravn Elkjærs artikel Entrepreneurial barriers to 
strategy: “Two important reasons for institutional inertia are limited rationality and the 
hierarchy as a coalition in equilibrium” (Elkjær, 2013:130). Der er altså tale om to 
væsentlige barrierer - begrænset rationale og organisatorisk koalition. Barrieren vedrørende 
begrænset rationale opstår, da entreprenørens visioner, normværdier, overbevisninger etc., 
hvorved rationalet træder i baggrunden (Elkjær 2013: 128). DiMaggio og Powell udtrykker 
“(...) some decisions within a company often depend on processes that resemble rituals more 
than rationality” (DiMaggio og Powell 1983 i Elkjær, 2013:130). Derfor bliver det svært for 
en ekstern part som Væksthuset at træde ind og påvirke virksomhedens vækststrategi. 
Den anden omtalte barriere er organisatorisk koalition. Under pre-seed, seed og up-
startfaserne får entreprenøren skabt en organisatorisk koalition af medarbejdere og 
samarbejdspartnere. Som tidligere nævnt mener Schumpeter, at entreprenøren opstarter 
virksomhed, da entreprenøren brænder for at realisere sin vision (Schumpeter, 1934:93). 
Dette kan resultere i, at entreprenøren får skabt en organisatorisk koalition, der kan fremstå 
	   52	  
ensporet, da entreprenøren vælger at ansætte medarbejdere, der brænder for den samme 
vision. 
Den organisatoriske samarbejdskoalition omtaler Sarasvathy som the crazy quilt principle: 
“(...) effectual entrepreneurs stitch together a stakeholder network that grows organically 
and in unpredictable ways, but always through actual commitments” (Sarasvathy i Hjorth, 
2012:196). 
Sarasvathy forholder sig dog ikke til, hvorvidt dette kan være en barriere for virksomheden. 
Vores vurdering er dog, at en ensporet organisatorisk koalition kan være en stor barriere for 
Væksthuset vejledning. En måde at bryde med organisatorisk træghed kan være 
organisatorisk læring, der kan bidrage til et større råderum for Væksthuset og som kan gøre 
det lettere for virksomheder at tilpasse sig ændringerne i markedet.     
Værditilførsel optræder på forskelligvis både i forhold til, hvordan virksomhederne oplever, 
at de har modtaget værdi, og hvilken slags værdi virksomhederne oplever, at de har fået. 
Spørgsmålet er, om det er en værdi, som virksomhederne selv kunne have realiseret eller, om 
de kunne have oplevet en anden eller en øget værditilførsel, hvis de have interageret med 
andre end Væksthuset? 
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Kapitel 6 - Diskussion 
Vi vil i dette afsnit diskutere de problematikker, der opstår i forhold til Væksthusets strategi, 
Væksthusets udøvelse og brugernes erfaringer med Væksthuset. Dette vil vi gøre ved at 
diskutere følgende undringer, som er blevet synlige gennem vores analyse. 
Vi vil diskutere, om Væksthuset har mulighed for at overvinde virksomheders træghed efter 
flere års drift, da Væksthusets kerneopgave er: “(…) udbyder ydelser målrettet iværksættere 
og virksomheder med vækstpotentiale” (Evaluering Væksthuse, 2013:101). På baggrund af 
citatet er der en forventning om, at Væksthuset skal være i stand til at vejlede veletablerede 
virksomheder. Dette kan der dog være flere udfordringer ved. På den ene side kan det være 
svært for Væksthuset at vejlede en virksomhed, som allerede har flere års erfaringer med 
markedet. Virksomhederne kan have svært ved at se udover egne allerede etablerede rutiner 
og vaner.  
Derved kan Væksthusets vejledning blive ukendelig for virksomhederne, da virksomhederne 
ikke kan genkende vejledningen i forhold til egne opfattelser. Derfor kan det være svært for 
Væksthuset at bryde virksomhedernes vaner. Ifølge Weick skal der en rystelse til for at ændre 
den forståelse forskellige aktører har, før det kan ændre den måde, som de tilskriver mening 
eksempelvis til at drive virksomhed. Da Væksthuset har en vejledende funktion, er det 
spørgsmålet, om denne funktion er for vag til at lave en decideret rystelse, af den måde 
etablerede virksomheder tænker deres forretning. På den anden side er Væksthuset en ekstern 
vejleder og ikke en specifik rådgiver inden for en branche. Dette medfører nogle anderledes 
perspektiver, som kan skabe denne rystelse, fordi de kigger på virksomheden med et andet 
fokus end en rådgiver med branchekendskab. Lasse Sørensen argumenterer for, at 
Væksthuset er i stand til at yde vejledning til veletablerede virksomheder:  
“(...) virksomheder, som måske har været i gang i 10 år (...) nu skal der sgu ske et eller andet, vi har 
sparet nogle penge op, øh hvad skal vi gøre skal vi eksportere (...) Skal vi have det finansieret? Skal vi 
ned og tale med en bank? Så kommer der pludselig en masse udfordringer. (...) vores lille tackline, 
som også står på visitkortet er at gøre `udfordringer til muligheder`” (Bilag 4: 3f).  
Derved påpeger Lasse Sørensen, at Væksthuset er i stand til at omdanne virksomhedernes 
udfordringer til muligheder. På den anden side er det vigtigt at have for øje, at forskellige 
virksomheder med vækstpotentiale også har forskellige problemer. Dette betyder, at 
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Væksthusets bliver udfordret på deres vejledningskompetencer, da konsulenter ikke vil være i 
stand til at give vejledning på alle områder.  
Til denne overvejelse kommer også diskussionen, om Væksthuset formår at blive i den 
vejledende rolle i deres forsøg på at hjælpe virksomhederne med at overkomme deres 
udfordringer og vækste: 
”(...) Formålet var at skabe et sammenhængende og kvalificeret rådgivningssystem, 
hvor potentielle vækst iværksættere kunne få adgang til relevant vejledning og hjælp, f.eks. om 
virksomhedsstart, finansieringsmuligheder, mentorordninger og lokaleleje” (Evaluring af 
kommunalreform, 2013:212).  
Som ovenstående citat viser, er det Væksthusets opgave at vejlede om forskellige 
problematikker, som virksomheder kan støde på. Dog har vi i analysen flere gange belyst, at 
både Danefæ og Jesper K. Thomsen ApS har modtaget en hjælp, som ligger udover 
vejledningsniveauet. Danefæ har fået konkret rådgivning i forhold til at tilrettelægge en social 
medie strategi. Endvidere fortæller Jesper K. Thomsen, at Væksthuset har udarbejdet en 
konkret rapport for ham og sat ham i forbindelse med et konkret lønnet projekt, som en anden 
offentlig institution udbød.  
Det kan diskuteres, om Væksthuset i disse tilfælde er tilbøjelige til at glemme deres formål 
og samfundsøkonomiske rolle, som er: “(...) at hjælpe virksomhederne med at navigere i 
rådgivermarkedet. Væksthuskonsulenterne har på̊  mange områder et bredt kendskab til 
relevante private rådgiver” (Evaluering Væksthuse, 2013:104). Når Væksthuset går ind og 
udøver så konkrete tiltag som disse, er den værdi, som virksomhederne får, utroligt konkret. 
Danefæ får en strategi, som de ikke har betalt for, og Jesper K. Thomsen ApS får et job med 
at udvikle pilleæsker. Selvom værdien er konkret hos vores to informanter, kan det 
problematiseres, om Væksthuset ikke her går ind og udfører samt fratager arbejdsopgaver fra 
andre dele af samfundet.  
Væksthuset ageren kan betragtes som en vejledning, hvis de havde opfordret Danefæ til at 
søge rådgivning om en social medie strategi. Det kan antages, at Danefæ selv ville købe sig 
til en rådgiver eller en konsulent til at udarbejde denne. Men i dette tilfælde har Væksthuset 
rådgivet i forhold til en specifik social medie strategi og dermed udfyldt en funktionen, som 
en konsulent fra det private markedet, kunne have udfyldt. Ambitionen for Væksthuset er 
også er at binde deres vejledning sammen med det eksisterende marked: ”Ambitionen er 
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også, at Væksthusene skal spille en rolle som knudepunkt i forhold til det private 
rådgivermarked” (Evaluering væksthuse 2013:103). 
Det kan problematiseres, at Jesper K. Thomsen har fået tildelt et projekt, da det kan opfattes 
som konkurrence skævvridning, da projektet ellers kunne være udbudt til andre og hermed 
ville flere have haft muligheden for at byde ind på projektet.  
Til denne diskussion kommer også, om det er muligt for Væksthuset at skabe værdi for 
virksomhederne, hvis det ikke foregår på et konkret rådgivende niveau. Louise Hækkerup 
kritiserer flere gange, at Væksthuset er for overordnet, når de vejleder med for eksempel 
deres basis værktøj Væksthjulet. Jesper K. Thomsen kritiserer også Væksthuset, når de ikke 
kan give sparring på konkrete projekter, så som Jesper K. Thomsens mikro-vindmølle. 
Virksomhederne er altså ikke interesseret i Væksthusets overordnede vejledning, som 
strategien foreskriver. Virksomhederne vil have konkret rådgivning, derfor er det spørgsmålet 
om, om Væksthusets strategi er fejlslagen, da det er noget andet virksomhederne efterspørger.  
Kan det offentlige, som er repræsenteret ved Væksthuset, stimulere markedet ved at spotte de 
gode idéer og udøve vejledning? Og bør dette være det offentliges rolle? Hvis vi ser denne 
problemstilling, i lyset af vores teoretiker, er der flere svar hertil. Som vi også nævner i 
analysen, vil Schumpeter stille sig skeptisk over for det offentlige som markedsaktør. 
Schumpeter mener, at det er godt for samfundet, at der under lavkonjunktur er større 
mulighed for innovationer, hvor nye teknologiske landvendinger kan ændre markedet. Ifølge 
Schumpeter må de virksomheder, som ikke kan følge med udviklingen, enten blive opkøbt 
eller forgå, så nye virksomheder kan opstå.  
Dette er i skarp opposition til John Maynard Keynes, som er fortaler for, at det offentlige 
gennem finanspolitiske tiltag kan stimulere samfundsøkonomien ved at styre aktiviteter i en 
periode med lavkonjunktur (Pisani-Ferry et. al, 2010:31). Væksthuset er et eksempel på en 
offentlig aktivitet, som hjælper til at stimulere markedet, så samfundet kan vækste: ”Den 
overordnede vision for Væksthusene er at bidrage til, at Danmark frem mod 2020 udvikler 
sig til et af de lande i verden, der har flest vækstvirksomheder pr. indbygger” (Evaluering 
væksthuse 2013: 2). 
Dette formål med at bistå Danmarks udvikling frem mod 2020, stemmer overens med Keynes 
forestilling om, at det offentlige kan stimulere markedet. Schumpeter vil derimod lade 
markedet varetage denne rolle uden indblanding fra det offentlige. 
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Kirzner og Sarasvathy vil i højere grad forholde sig skeptisk til den standardisering, som 
Væksthuset udøver. Kirzners begreb årvågenhed henleder til, at aktører på markedet 
instinktivt kan se mulighederne for at købe og sælge. Væksthusets arbejde med Væksthjulet 
og forretningsmodeller lægger op til udarbejdelse af og refleksioner over de tiltag, som 
virksomhederne overvejer at iværksætte. Dermed bliver fokus fjernet fra at handle til at 
beskrive de handlinger, som tiltænkes at være mulige. Sarasvathys forholder sig ikke så 
meget til at se mulighederne udadtil, men at entreprenørskab og idéudvikling handler om at 
kigge indad og se egne ressourcer, både egne egenskaber så vel som økonomiske ressourcer 
og de muligheder ens netværk åbner op for. Dertil kommer, at Sarasvathy ikke fokuserer så 
meget på udregninger i forhold til forretningsmodellen, men mere det at finde andre, som kan 
være interesseret i at købe eller være medudvikler af en idé og på denne måde lade idéen og 
markedet emergerer. 
I projektet har vi fundet uoverensstemmelser mellem brugernes opfattelser, Væksthusets 
udførelse og det strategien foreskriver. Det virker til, at Væksthuset har en bred palet af 
arbejdsopgaver, som varierer både i behov og udførelse. Det er svært at se, at Væksthuset 
udelukkende holder sig i den vejledende funktion, som formålsbeskrivelsen for Væksthuset 
foreskriver. Dette gør også vores undersøgelse af, om Væksthuset giver værdi til brugerne, 
ambivalent. Ambivalensen kommer af Væksthusets bredde, i den måde de går til 
virksomhederne på. Det giver selvfølgelig værdi for en virksomhed at få konkrete tiltag 
udført eller få tildelt et projekt til virksomheden. Spørgsmålet er for det første, om 
virksomhederne ikke selv kunne have skabt denne værdi. For det andet når det offentlige 
støtter udvalgte virksomheder med økonomisk værdi, vil det så fratage økonomisk værdi fra 
andre?
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Kapitel 7 - Konklusion 
Projektet behandler, hvordan væksthusene i Danmark medvirker til at skabe en værdi hos 
deres brugere ved at besvare følgende problemformulering: Hvordan skaber Væksthuset 
værdi for virksomheder, som virksomheder ikke på egen hånd kan realisere? 
Vi vil konkludere følgende: 
Væksthuset udtrykker et entreprenørperspektiv, hvor der lægges vægt på markedets 
efterspørgsel, formelle værktøjer, vækst og arbejdspladser. 
Væksthuset mener, at de har et stort indblik i markedets efterspørgsel og at de på denne 
baggrund kan skelne mellem gode og dårlige innovationer. Herved tillægger Væksthuset sig 
Schumpeters elitære og handlekraftige egenskaber og Kirzners forståelse af årvågenhed. 
Væksthusets fokus på markedets efterspørgsel kan skyldes deres overordnede formål, som er 
at hjælpe virksomheder med at vækste, så de giver et afkast i form af arbejdspladser og 
selsskabs- og virksomhedsskat. Værdien af at have fokus på markedet står i kontrast til 
Sarasvathys teoretiske markedsopfattelse. Weick tager med sit begreb enactment også afstand 
fra Væksthusets tilgang til markedets efterspørgsel i og med, at Weick beskriver, at 
omgivelserne ikke er givet på forhånd. 
Både Louise Hækkerup og Jesper K. Thomsen har en klar forståelse af, at det er dem selv, 
som skaber og identificerer virksomhedens fremgang og markedets muligheder. Her 
udtrykker de en forståelse af, at det er dem, som skaber mulighederne, ser behovet i 
markedet, og derved dem som udfører entreprenørfunktionen. Begge lægger vægt på deres 
erfaringsgrundlag og mener, at deres erfaringer er med til at skabe grobund for deres 
muligheder. Væksthuset er ikke uenig i, at erfaringer og branchekendskab er vigtigt for at 
kunne se muligheder, men der er klar forskel på, hvem henholdsvis virksomhederne og 
Væksthuset mener udfører entreprenørfunktionen. Væksthuset beskriver, at de med deres 
elitære tilgang og kyndige markeds indblik varetager denne funktion, hvorimod Louise 
Hækkerup mener, at hun selv udfører entreprenørfunktionen, og Jesper K. Thomsen til dels 
mener, at han varetager entreprenørfunktionen.    
På baggrund af ovenstående kan vi konkludere, at der er forskellige opfattelser af, hvem som 
udfører entreprenørfunktionen. I forlængelse heraf er det interessant om de forskellige syn på 
hvem, som udfører entreprenørfunktionen, kan forenes i en værdiskabende vejledning.    
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Louise Hækkerup og Jesper K. Thomsen udtrykker begge, at de både får tilført social og 
økonomisk værdi af deres forløb med Væksthuset. Lasse Sørensen beskriver, at for hver en 
krone staten investerer i Væksthuset, bliver der et udbytte på 2 kroner og 60 øre. Hvorvidt 
dette er en realistisk opgørelse kan vi ikke vurdere. Ud fra Schumpeters optik kan dette dog 
anfægtes. Da Væksthuset på baggrund af deres tilknytning til det offentlige altid vil forsøge 
at fastholde ligevægten. Derfor vil Væksthusets mulighed for at skabe værdi være mindsket, 
da lavkonjunkturen vil begrænses.   
I forlængelse af ovenstående er det interessant at belyse, hvorvidt Væksthusenes årlige midler 
skaber en værdi, som virksomhederne ikke kunne have realiseret på egen hånd. På baggrund 
af vores empiri kan vi konkludere, at Væksthuset i deres vejledning ikke skaber en værdi, 
som virksomheder ikke selv kunne have realiseret. Derimod beskriver både Louise Hækkerup 
og Jesper K. Thomsen, at deres virksomheder har fået tilført nævneværdig værdi, når 
Væksthuset indtræder i rådgivningsrollen. Hvorved Væksthuset bidrager med konkrete kurser 
eller direkte formidling af projekt. Vi mener, at det er muligt for Danefæ og Jesper K. 
Thomsen ApS, qua deres erfaringerne og kompetencer, at de på sigt selv kunne realisere 
disse værdier. Da det ikke er Væksthusets formål at udføre disse konkrete tiltag, bliver 
konklusionen, at vi ikke kan se, hvordan Væksthuset inden for deres formålsbeskrivelse 
tilfører en værdi, som virksomhederne ikke selv kunne realisere. Dog med det forbehold at 
det er svært at belyse, hvor stor en social værdi virksomhederne oplever, når de eksempelvis  
bliver anerkendt som en virksomhed med en god idé, som Væksthuset gerne vil indgå i et 
forløb med. 
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Kapitel 8 - Perspektivering 
Vi har gennem projektet belyst, hvad Væksthuset gør, og hvordan det bliver opfattet af 
brugerne. Vi har diskuteret uoverensstemmelser, og ud fra disse er vi af flere omgange 
kommet til den konklusion, at Væksthuset også gør noget andet end, det de siger, de gør.  
Vi bidrager i projektet ikke med nogle løsninger, men fokuserer på, hvordan forskellige 
teoretiker vil anskue Væksthuset tilgang og ud fra deres optik problematisere deres funktion. 
På baggrund af vores resultater, synes vi, at et naturlige spørgsmål er, hvad der skal til for at 
bringe Danmark fra en arbejdstagerkultur over i en arbejdsgiver- eller iværksætterkultur? 
Det kunne derfor være interessant at undersøge, hvad det er virksomhederne udtrykker, at de 
har brug for og ud fra dette undersøge, om det er et behov, som det offentlige kan opfylde. Vi 
har i projektet talt med to virksomheder, og de er et snævert udpluk af Væksthusets brugere. 
Samtidig har vi oplevet, under interviewene, at det er svært for virksomhederne at 
konkretisere, hvad det er, Væksthuset præcist har bidraget til.  
Dette kan skyldes, at vi som interviewere ikke formår at sætte en god nok associationsramme, 
så virksomhederne kan reflektere over deres forløb og udbytte med Væksthuset. På baggrund 
heraf kunne det være interessant, at udarbejde nogle fokusgruppeinterviews både med en 
gruppe virksomheder, som har gennemgået et forløb med Væksthuset og virksomheder, som 
ikke har modtaget vejledning, men kunne overveje at søge hjælp til at vækste. 
Fokusgruppeinterviews kan bidrage til, at virksomhederne sammen kan sætte 
associationsrammen omkring det at drive virksomhed og et forløb med Væksthuset. Derved 
kan virksomhederne i fællesskab komme endnu nærmere, hvilke behov virksomhederne 
gerne vil have støtte til. Ligeså kan det undersøges, om de virksomheder, der endnu ikke har 
søgt hjælp hos Væksthuset, har nogle behov, som kan dækkes gennem Væksthusets allerede 
eksisterende vejledning. Dette vil også give mulighed for at sætte spørgsmålstegn ved, om 
grunden til, at eksempelvis Danefæ vil have mere konkret hjælp, er, at de erfaringer 
Væksthuset har bidraget til, har gjort, at de har flyttet sig og fået nogle nye behov. 
En klarlægning af virksomhedernes behov kunne også være med til at undersøge, om den 
erhvervspolitiske strategi, som føres i Danmark, er tilstrækkelig eller, om den skal være 
anderledes. Dermed vil det være muligt at komme nærmere, om Væksthusene er en bedre 
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løsning end eksempelvis finansiel hjælp, som tidligere var den erhvervspolitiske strategi, når 
der skulle ydes offentlig tilskud til virksomheder. 
Disse overvejelser om, hvordan det offentlige skal bidrage til væksten og iværksætteri, er en 
aktuel diskussion i den politiske debat. Under udarbejdelsen af projektet kom regeringen med 
et nyt udspil til en vækstpakke under overskriften - Danmark skal helt ud af krisen – 
virksomheder i vækst (www.fm.dk:21.05.2014). 
Regeringen foreslår en vækstpakke på 10 milliarder kroner, hvor 89 tiltag skal sikre vækst i 
danske virksomheder og dermed få Danmark ud af den finansielle krise. Det interessante i 
pakken er, at der er sikret flere penge til finansierings muligheder for små-og mellemstore 
virksomheder samt, at det skal være billigere at drive virksomhed i Danmark. Ressourcer til 
vejledning eller tiltag som Væksthuset bliver ikke benævnt. Det giver en indikation af, at der 
er nok vejledning eller, at det ikke er i vejledningen, at virksomheder finder hjælp til at 
vækste. Det giver derfor heller ikke indtryk af, at det offentlige er konsekvent i deres tilgang 
til vækstpolitikken. Derfor bliver det svært at gennemskue, om tiltagene er populistisk 
initieret. Vi undrer os over disse forskellige strategiske tilgange, og derfor synes vi, at vores 
projekt lægger op til nogle videre undersøgelser af de små – og mellemstore virksomheders 
behov samt diskussion af det offentliges rolle i forhold til at stimulere væksten. 
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Bilag 1 
Observationsbeskrivelse af vores forretningsplanen ”STAFF” til arrangementet 
”Pitch din forretningsidé” 
 
Ankomst 
Vi ankommer til Frederiksberg Rådhus. Da vi kommer efter lukke tid har vi fået besked på at gå ind 
af indgang syd.  Vi henvender os ved informationen hvor vagten beskriver hvor vi skal gå hen. Vi 
følger hans anvisning op på 1. sal og kommer til en gang med flere døre. På gangen står en sofa 
hvori to kvinder sidder. Den ene har en bærbar computer foran sig. 
 
Mødet med Væksthuset 
Vi står lidt og kigger os omkring. Kvinden med computeren kigger på os og spørger til vores 
ærinde. Vi fortæller at vi skal til et til et arrangement med Væksthuset vedr. ”Pitch din 
forretningside”. Kvinden hedder Tina Pearson, konsulent fra Væksthuset. Hun beder os tage plads i 
en sofa lidt længere henne af gangen. Hun kommer med et bord og beder os udfylde en række 
papirer. Hun forklarer at papirerne skal udfyldes, så arrangøren, HIP – Hovedstadens 
Iværksætterprogram, kan få støtte til projektet fra EU. Mens vi er i gang med at udfylde papirerne 
spørger Tina os om vi er spændte. Vi nikker alle tre. Hun fortæller at det er et ”tough” panel. Vi 
spørger om de er hårde, hun nikker og siger, at der også sidder en investor. Mens vi sidder i sofaen 
kommer Dragon, konsulent fra Væksthuset og hilser på. Han giver hånden til os alle tre og byder os 
velkommen. Han fortæller at de lige om lidt alle sammen skal ud og flytte bilen, og så vil vi 
efterfølgende komme på. Katrine siger, at det er fint og at det så vil give os muligheden for at sætte 
computeren op imens. Tina går tilbage til sin computer. Vi sidder i sofaen og sludder lidt sammen.  
 
Rummet 
Kl. 14.50 får vi besked på at vi gerne må gå ind i lokalet. På døren til lokalet hænger en A4 side, 
hvorpå dagens program fremgår. Her på står bl.a. ”Case Katrine Bjerrum”.  I lokalet er en projekter 
og et lærred sat frem. Rummet er ca. 35 m2 og i midten står et langt massivt mørk lakeret træbord. 
Væggene i rummet er beklædt med mørkt træ. Der er to vinduer i rummet. I loftet hænger to 
lysekroner som er tændt. På gulvet er der lagt gulvtæppe. Over den dør, hvor vi kommer ind hænger 
et ur. På væggene i rummet hænger i alt fem malerier. Rundt om bordet er ni stole. Da vi træder ind 
i rummet er vi i tvivl om, hvor vi må tage plads. På flere af stolene hænger overtøj og på bordet 
ligger bunker af papirer, der står vandglas, der ligger lakridspakker, står kager og projektoren 
optager noget af bordpladsen. Vi spørger om der er faste pladser og får besked på at indtage den ene 
langside af bordet, så vi sidder overfor panelet. Vi rykker lidt rundt på stolene, så der bliver plads til 
os alle tre. Vi finder vores præsentation frem på en computer, som allerede står klar. Da Dragon, 
som er arrangører af ”pitchen”, ser den første side af præsentationen, henvender han sig og siger, at 
det ikke er korrekt, at arrangementet bliver afholdt af Væksthuset som vi har noteret os. Han siger, 
at det bliver afholdt at kommunen og at Væksthuset er en konkurrent.  
 
Mødet med Panelet 
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Selve panelet består af Jørgen Lind Hansen, Business Angel/Investor, Lars Åge Olesen, som har 30 
års erfaring med strategiskledelse, forretningsudvikling, personaleudvikling og Tommy Engedal 
Kronborg, der har startet tre virksomheder og været erhvervskonsulent i otte år i C4 Videncenter 
(innovationshub for startups) i Hillerød. Derudover er Dragon, konsulent fra Væksthuset og Steffen 
fra Frederiksberg Kommune til stede under pitchen.  
Jørgen kommer først ind i rummet og sætter sig for enden langs bordet. Jørgen siger hej, men giver 
ikke hånd i første omgang. Der er stille i rummet. Katrine spørger om der har været mange gode 
ideer i løbet af dagen. Jørgen siger, at niveauet har været meget forskelligt, og fortsætter med at 
sige, at for at give den mest optimale feedback er det vigtig, at det indsendte materiale også er godt 
nok. Vi forklarer ham, at vi oprindeligt at havde tilmeldt os et andet arrangement, som så endte med 
at blive ændret til dette her. Jørgen spørger hvad det oprindelige arrangement gik ud på. Vi 
forklarer, at det vi havde forestillet os var, at der ville være andre deltagere, med hvem vi kunne 
drøfte vores ideer i plenum. Det observeres, at Jørgen ikke reagerer verbalt, men med et 
overraskende ansigtsudtryk.  
 
Jørgen mener ikke, at de forretningsplaner, som er fremsendt, er tilstrækkelige. Han fortæller, at når 
han skal give feedback på noget, vil han være på samme vidensniveau som iværksætteren. Lars og 
Tommy kommer ind i lokalet og giver hånd til os alle tre. Jørgen ligeså. Samtalen mellem os og 
Jørgen stopper.  
 
Præsentationen 
Dragon byder os endnu engang velkommen, og siger at vi gerne må starte vores præsentation.  
Alexandra starter vores præstation. Alexander står på en den ene side af bordet, hele panelet sidder 
på den anden side. Katrine sidder ned (grundet dårligt ben) og skifter dias, mens Alexandra taler. 
Alexander præsenterer, hvem vi er samt vores ide, STAFF. Det observeres at alle lytter og kigger 
interesseret på Alexandra. Det observeres, at Jørgen flere gange under præsentationen kigger ud af 
vinduerne. 
 
Idet vores tilbud til markedet bliver præsenteret tager både Jørgen og Tommy noter. Lars nikker. 
Alexandra fortsætter præsentationen, hun fortæller blandt andet, at vores målgruppe er 
restaurationsbranchen, og understreger, at vi ikke mener, at vores målgruppe er sådan nogle som 
Noma, da disse udelukkende bruger faglærte tjener. Jørgen rynker panden, og tager sig til hovedet, 
hvorimod Lars nikker.  
 
Alexandra fortsætter med at fortælle, at det er vores oplevelse at serviceniveauet er for lavt, hvorfor 
vi ønsker at iværksætte vores virksomhed, Lars nikker igen og Tommy ligeså. 
 
Katrine fortsætter præsentationen med at fortælle om vores SWOT-analyse, konkurrenterne og 
kursusdagene. Panelet kigger stadig og tager noter til præsentationen. Lars og Steffen fra 
Frederiksberg Kommune nikker flere gange, mens Katrine taler.  
 
Feedback 
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Efter præsentationen stiller Jørgen de første spørgsmål. Han bladrer vores forretningsplan igennem 
mens han taler. Det observeres, at han har flere steder i forretningsplanen har skrevet noter og 
bemærkninger. Han understreger, at han ønsker at se en uddybende forretningsplan, i det vi har 
tilsendt ikke er tilstrækkeligt. Han fortsætter med at udtrykke, at det er svært at give den 
nødvendige feedback, da han ikke føler, at han er blevet tilstrækkeligt informeret.  
Jørgen understreger, at dem der skal give feedback bør have den samme viden som iværksætterne 
for at give en god tilbagemelding. Jørgen siger, at han godt kan se vi er i startup-fasen. Vi nikker og 
bekræfter Jørgen i, at det fremsendte ikke er en færdig forretningsplan, men en miniforretningsplan 
lavet til den workshop, som vi troede var udgangspunktet for i dag.  
 
Derudover understreger Jørgen, at det er vigtigt at få indblik i de juridiske aspekter i forhold til 
kontraktindgåelsen med virksomhederne. Jørgen spørger indtil, om hvor idéen adskiller sig fra de 
allerede eksisterende vikarbureauer. Jørgen udtrykker, at han er i tvivl om, hvorvidt vores 
forretningsmodel holder i længden, og om vi kan tjene penge nok. Derudover vil Jørgen gerne have 
en mere detaljeret beskrivelse af, hvilke virksomheder vi vil have fat i. Jørgen nævner flere gange, 
at det gælder om at tjene penge. Det observeres, at Jørgen har øjenkontakt med både Alexandra og 
Katrine i dialogen.  
 
Tommy fortsætter efter Jørgen og starter med at sige, at han synes det lyder som en god ide. 
Tommy fortæller, at han godt kunne tænke sig at høre mere om vores kursusuddannelse. Vi 
genfinder dias med vores to uddannelsesdage. Tommy indskyder en bemærkning om, at han ikke 
lige var klar over at det fremgik af vores dias. Tommy spørger til vores lokale, hvor vi forestiller os 
vi skal uddanne tjenerne. Katrine fortæller, at vi i første omgang vil gøre det i hendes lejlighed, da 
det er en stor lejlighed. Jørgen reagerer ved at rynke på panden og rulle med øjne. Tommy nikker til 
Katrine.  
 
Tommy spørger, hvordan vi forholder os i forhold til diplomerne, og understreger at vi skal 
undersøge det rent juridisk, hvordan vi certificerer med et diplom for vores 2-dags kursus. Jørgen 
indskyder en bemærkning om, at vi skal være sten sikre på vores kontrakter, og at juraen er ekstrem 
vigtigt, og at vi absolut ikke skal spare pengene her. Jørgen tilføjer, at vi også skal sikre os i forhold 
til, hvis der er en af vores tjenere, som stjæler fra kassen, hvordan vi juridisk vil forholde os til det.  
Vi forklarer, hvordan vi havde forstillet os, at tjeneren ikke skulle være vores ansvar efter 
ansættelse ved restaurationen. 
 
Jørgen understreger igen, at han er i tvivl om forretningsmodellens levedygtighed. Han tilføjer, at 
han mangler den røde tråd i vores ide. Dragon nikker. Jørgen spørger, hvordan vi forholder os til, 
når restaurationsbranchen vælger indbyrdes at låne hinanden de gode tjener vi har leveret. 
 
Alexandra fortæller, at hun har erfaret, at man inden for restaurationsbranchen ikke låner hinandens 
tjener. Jørgen gentager, at han kender flere restauranter, som gør det. Alexandra og Jørgen 
diskuterer lidt frem og tilbage. Det observeres, at Alexandra bliver mere bestemt i tonelejet overfor 
Jørgen. Alexandra argumenterer for, at hun har arbejdet på over 25 restauranter og nævner nogle få. 
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Jørgen kommenterer, at nogle af restaurationerne er være end andre. Derudover observeres det, at 
Alexandra flere gange henvender sig til Jørgen, hvor han responderer med hvabehar. 
 
Diskussionen afsluttes.  
 
Der bliver stille i fem sekunder. Lars byder ind og siger, at der er ét behov for bedre service i 
restaurationsbranchen, da han har erfaringer med, at der er en dygtig mekaniker i maskinrummet 
(menes køkkenet), men at det mange steder halter med kompetencerne på gulvet. Lars synes, at det 
lyder som en god ide.  Tommy nikker og smiler.  
 
Tommy gentager til sidst, at han synes, at det var en god ide. Han siger også, at vi ikke skal tage et 
nej for et nej. Han foreslår, at for at finde frem til en pris på ydelsen skal vi estimerer hvor meget 
restauranterne ville kunne spare, hvis de i stedet indgår en aftale med STAFF. Tommy kunne rigtig 
godt tænke sig at se nogle beregninger på dette. Og mener at vi skal få vores ide testet noget mere. 
 
Det observeres at Dragon forlader lokalet kl. 15.33. 
 
Jørgen synes, at vi skal overveje en anden forretningsmodel. Han mener, at det beløb vi kan tillade 
os at tage for rekrutteringen vil være alt for lille i forhold til, at det kan blive en god forretning for 
os i længden. Han har svært ved at se, hvordan tingene kan hænge sammen. 
 
Han synes, vi skal twiste forretningsmodellen. Han understreger, at ideen er god, men at han ikke 
tror på den holder i længden. Han kan på nuværende tidspunkt ikke selv nævne en anden 
forretningsmodel.  
 
Dragon kommer ind i lokalet igen kl. 15.39. Han går igennem lokale hen for enden af bordet, tager 
sin telefon som sidder i opladeren, og forlader lokalet igen.  
 
Tommy spørger hvor vores interesser er, om det er at uddanne eller at hjælpe restauranter. Vi svare, 
at det er at hjælpe restauranterne. Tommy og Lars nikker. De nævner at vi ellers kunne indlede et 
samarbejde med Horista, hvor vi tilbyder uddannelse for at gøre ufaglærte tjener endnu bedre. Vi 
siger, at det er langt fra vores oprindelig ide. Under drøftelse markererSteffen flere gange med 
hånden, uden at han kommer til orde.  
 
Alexandra understreger til sidst, at der er et behov for bedre ufaglærte tjener. Jørgen smiler og 
nikker, Lars Åge nikker meget.  
 
Dragon kommer ind i lokale kl. 15.44. På dette tidspunkt er mødet ophævet. Dragon siger at den 
efterfølgende case er dukket op på en forkert adresse og at det var heldigt for os, da vi fik noget 
mere tid. Jørgen indskyder en kommentar om, at Dragon skal bede drengene om at sende noget nyt, 
da det de har sendt ikke kan bruges til noget.  
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Efter ”pitchen” 
Da Katrine er på vej ud af mødelokalet henvender Jørgen sig. Han tager et visitkort op af tasken og 
siger, at hun skal kontakte ham, når vi er lidt længere, så kan han muligvis hjælpe projektet videre. 
 
Steffen fra Frederiksberg Rådhus trækker fat i os og fortæller, at Visitdenmark skal i gang med et 
projekt, hvor de vil højne serviceniveauet i KBH. Han siger, at vores idé kunne være lige noget for 
dem. Herefter følger han os ud. 
 
Panelet /Advisory Boards bestod af: 
 
Jørgen Lind Hansen, Business Angel/Investor 
Han har mange års erfaring med finansiering, stort kontaktnetværk inden for både de traditionelle 
finansierings- og støtteformer, men også via banknetværk, udviklingsselskaber, venture selskaber, 
institutionelle og industrielle investorer med flere, samt database med potentielle 
bestyrelsesmedlemmer til diverse virksomheder. 
 
Lars Åge Olesen 
Han har 30 års ledelseserfaring i spændfeltet mellem elektronik og kommunikation med strategisk 
ledelse, forretningsudvikling, 
personaleudvikling, KAM, salg og  kommunikation som primære faglige kompetencer. Endvidere 
erfaring med diverse projekter og salg af software 
og hardware til informationsskærme worldwide, samt videokonference. 
 
Tommy Engedal Kronborg 
Han har startet tre virksomheder og været erhvervskonsulent i 8 år i C4 Videncenter 
(innovationshub for startups) i Hillerød. Erfaring med 1-1 sparring med start ups på 
forretningsplan, innovationshøjde, målsætning og forretningsudvikling, budget og 
markedsanalyser. 
 
Tina Pearson 
Tina Pearson fra Væksthuset, vil også være med for at samle underskrifter da dette er en del af EU 
HIP program for iværksættere. 
 
Dragon Milic 
Dragon Milic Erhvervsrådgiver fra Væksthuset. 
 
Steffen  
ACer i Frederiksberg Kommune med ansvar for vækst. 
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Bilag 2  
Interview med Jesper K. Thomsen, Jesper K. Thomsen ApS 	  
Prolog  
Vi ankommer til Jesper K. Thomsens private adresse i Espergærde. Vi parkerer og ringer på. Hans 
kone, omgivet af to børn, åbner døren. Vi spørger efter Jesper, men konen oplyser desværre, at han 
lige er kørt til et møde. Hun ringer til Jesper, som inderligt beklager, at han har glemt vores aftale. 
Vi forsøger at få en ny aftale i kalenderen, men Jesper er en travlt iværksætter, og vi må nøjes med 
at interviewe Jesper over Skype.  
 
I = Interviewer 
R = Respondent  
 
R: Hvad så? Hvad er det I laver, og hvem er det I er? 
I: Vi læser ude på RUC. 
R: Ja.  
I: Og, øh, vi er i gang med et kandidatprojekt omkring, hvordan entreprenørbegreber og 
entreprenørforståelser er i Danmark. Og så så har vi så taget udgangspunkt i Væksthuset. Og så har vi 
snakket lidt med dem, og nu taler vi lidt med nogle af de virksomheder der har været i kontakt med 
Væksthuset.  
R: Okay. 
I: Og hvordan de har oplevet dem.  
R: Hmm. 
I: Det er sådan lidt det helt overordnet. Men altså vi spørger jo helt løst og fast her, så der er ikke noget, vi 
søger ikke efter et eller andet bestemt svar, alt er jo til analyse nu om dage. 
R: Ja men fint.  
I: Fantastisk. Øh, vi starter lige helt sådan formelt. Er det i orden vi optager dig? 
R: Ja, ja. Men hvad skal I bruge det til? Bare til intern brug eller? 
I: Ja, til intern brug på studiet. 
R: Ja, ja. Når på studiet? Så det er til plenum eller hvad? Eller er det bare til jer? 
I: Nej det er til vores opgave som vi skal aflevere til vejleder og censor, ik? 
R: Okay, så, så skal man tænke over det man siger jo. Men I optager bare. 
I: Ja men lige nu er det sådan at forbindelsen er så dårlig, vi  kan næsten ikke høre dig.  
R: Nå.  
I: Så jeg ved ikke om jeg kan få lov til at ringe til dig i stedet for? 
R: Det synes jeg er en god ide, nu skal jeg lige se om jeg har min telefon med. Jeg ved ikke, er det 
blevet bedre af at jeg har stillet mig herovre? 
I: Prøv at sige noget igen? 
R: En, to tre, fire.  
I: Ja det er lidt bedre. Er det noget med signalet? 
R: Nej, jeg flyttede mig bare lidt længere væk fra denne her, det er sådan en 3-D printer der står 
tilsluttet. 
I: Jeg spørger lige de andre, kan I høre?  
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I: Ja det er mere om vi kan transskribere det, for vi kan jo godt høre. 
I: Men kan du optage det direkte på telefonen måske? 
I: Nej, det har jeg ikke undersøgt, jeg var først hjemme ret sent. Jeg synes vi skulle prøve.  
I: Vi prøver. 
R: Okay. 
I: Vi prøver. Så hvad, hvis du lige starter med at præsenterer dig selv. Navn, stilling. Hvad det er du laver.   
R: Øh, Jesper Kofoed Thomsen. Øh og jeg har øh, jamen jeg har mere end en virksomhed. Men min 
primære virksomhed, det er min tegnestue som hedder Jesper K Thomsen ApS som laver industrielt 
design og den har jeg haft i 10-12 år snart. Og jeg laver design for danske og udenlandske 
virksomheder, lige fra lysestager til vindmøller faktisk.  
I: Ja.  
R: For fire år siden, så lavede jeg en ny strategi for den tegnestue, øh, fordi at jeg har bemærket at 
jeg kan give utrolig meget værdi fra mig, fordi jeg ikke bare kom med skitser på et stykke papir 
eller tegning af produktet. Jeg tænker mere holistisk omkring produkter. 
I: Ja.  
R: Jeg tænker hele værdikæden og dermed også frem til produktion og markedsføring. 
I: Ja.  
R: Og den er der stor værdi i. Og jeg var blevet træt af at skulle kø i stå oppe ved Fritz Hansen med 
et møbel eller nede ved Noma med en ny kartoffelskræller ingen havde brug for, og sige: vil I ikke 
købe dem? Så jeg besluttede mig for fire år siden om at lave en ny strategi på min virksomhed 
design med berettigelse. Altså der kun laver produkter som har berettigelse, det vil sige som der har 
behov, som skal afdækkes og dermed at der helt naturlige en kundegruppe modsat at lave en ny 
lysestage, for det er der sgu ikke brug for, det er blevet ren mode at lave lysestager. 
Forretningsmodellen er også en anden. Så design med berettigelse for fire år siden, det betød så 
også at jeg lige pludselig skulle til at tænke anderledes omkring det jeg lavede. Problemer og så løse 
det, og så faktisk prøve at skabe små virksomheder omkring de løsninger.  
I: Ja. 
R: Eller det bedste, eller nemmeste, fald selv sælge hele løsningen videre til den eksisterende 
virksomhed. Så kastede jeg mig over tre produktkategorier. Det ene var vedvarende energi. Jeg 
tænkte der måtte være sket et eller andet her. Jeg kunne godt tænke mig at lave en vindmølle som 
var en mikro-vindmølle og som var billigere end solceller, så det var sådan et område hvor jeg 
tænkte, nu skal jeg lære noget her, øh, og nu kaster jeg mig ud i det. Og det, det endte med var et 
samarbejde med Virgina tekno, et universitet i USA, faktisk. Det var skide spændende. Øh, en 
anden kategori jeg kastede mig ud i, det var inden for urban transport. Hvor jeg tænkte elscooter det 
kunne være sjovt, det var sådan mere følelsesladet. Det kunne være sjovt at lave elscooter jeg havde 
også en drøm om at lave en cykel. Så jeg prøvede at lave sådan en tre-hjulet el-cykel.  
I: Ja.  
R: Både cyklen hedder downtown crowne og den er på vej på markedet og elscooteren det er blevet 
til noget ved en tysk virksomhed og bliver lanceret næste år. Og så det tredje og vigtigste område 
det var nok det der compliance, hvor jeg gik og tænkte på om man gør noget inden for selve 
medicinering. Man kender jo kun det der for fire år siden i hvert fald, de der blå chartek med 
pilleæsker i. Alle man kender der har haft dem, de er døde og det er stadig dem som er på markedet.  
(Griner) 
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R: Der må man kunne gøre et eller andet at sjovt der.  
I: Ja.  
R: Det bevægede jeg mig så ud i. Pilleæsken blev efterfølgende til et Dosesystems projekt som nu 
er blevet til en selvstændig virksomhed. Cyklen er også blevet til en selvstændig virksomhed som er 
på vej under udvikling.  
I: Ja. 
R: Så lige så stille, fire år efter, så er min drøm ved at gå i opfyldelse. Jeg har brugt en masse tid og 
krudt og penge på at dygtiggøre mig og lære en masse inden for de her ting, som nu er ved at blive 
små virksomheder. Og i dag har jeg så to virksomheder udover min tegnestue. 
I: Ja, og nu figurerer du jo inde på Væksthusets hjemmeside. Væksthus Hovedstadens hjemmeside med 
sådan en lille film. Hvordan er din tilknyttet opstået til Væksthuset? 
R: Nå ja. Øh, jamen, jeg har faktisk taget fat i dem i forskellige projekter, hvordan kan I hjælpe 
mig, kan I skaffe nogle penge, kan I gøre noget, kender I nogen? Nu er de der, og så kan man ligeså 
godt bruge dem og pt. er der kun mig i mine virksomheder. 
(Griner) 
R: Mit bijob og mine tre virksomheder, men jeg havde på et tidspunkt også nogle ansatte, men øh, 
ja i og med jeg satsede på så meget, det betød så også at økonomien, jeg har ikke altid råd til 
advokater eller råd til patenter og alt muligt andet, så kunne jeg få noget hjælp ved Væksthuset. Det 
var gratis vejledning plus jeg kunne få noget tilskud til noget patentansøgning og 
nyhedsundersøgelser og det har jeg så benyttet mig af. Og det har været et fint samarbejde, de har 
lært mig at kende og jeg har lært dem at kende og det giver så et tillidsforhold hvor man lige 
pludselig bruger hinanden lidt mere end bare… Ja I ved. Og specielt det her, øhm, Dosesystem som 
tidligere hed DoseCan, det har været et rigtig godt samarbejde, for der kom Væksthuset faktisk med 
nogle penge, som jeg kunne bruge på nogle universiteter, hvis jeg ville kaste mig over og udvikle en 
Dosespencer, øh, og efterfølgende har vi kastet os ud i nogle opale samarbejde sådan nogle 
offentlige og private innovationsprojekter hvor Væksthuset har serviceret de her ting og sørget for 
alt det bureaukratiske og alt papirarbejdet der er, så jeg kunne koncentrerer mig om det sjove, det 
har været super fint.  
I: Så hvad oplever du, de har haft fokus på i deres rådgivning til dig? 
R: Ork ja, det er så alt efter hvad jeg har spurgt dem om. Øh, der er jo mange forskellige slags 
rådgivning. Jeg har været inde i et forløb med dem, med vindmølle for eksempel, hvad kan jeg gøre 
her, kender I nogle, og der har det sgu ikke været specielt dybdegående, det vil sige jeg har ikke fået 
specielt meget ud af det. Øh, men jo mere specifikt jeg blev i mine spørgsmål jo bedre kan de også 
svare, men må sige med hensyn til det her medicin, eller medicinadministrationsprojekt, der har det 
været et super samarbejde. Også fordi Væksthuset i forvejen arbejder i de her offentlige og private 
relationer. 
I: Ja.  
R: Så, øh, de havde en relation til Hillerød Kommune, jeg kunne benytte mig af. Jeg tog så selv fat i 
Københavns Kommune. Men de har kunne servicerer nogle processer og lavet en rapport som jeg 
ikke på noget tidspunkt ville få tid til at lave. 
I: Ja.  
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R: Specielt i samarbejde med Gentofte Kommune så fik jeg lavet en business case, som havde et 
positivt udfald og det kan jeg sgu godt takke Væksthuset for, for den havde jeg ikke fået sat i søen 
uden dem. 
I: Nej. Kan du huske dit allerførste møde med Væksthuset? 
R: Nej, det kan jeg ikke.  
I: Hvordan kom du sådan i kontakt med dem? Altså hvor 
R: Det er sgu nok 7 år siden jeg snakkede med Væksthuset første gang, jeg ved ikke om de har 
eksisteret så længe, det er i hvert fald lang tid siden. Øh, og så kommer jeg ind til at møde med en 
eller anden konsulent derinde. 
I: Ja.  
R: Øh, Jeg tror jeg ringede til dem fordi jeg, øh, ja men hvis man læser på deres hjemmeside, så kan 
de jo alt.  
(Griner) 
R: De kan skaffe noget kapital og starte en virksomhed mere eller mindre.  
I: Ja.  
R: Øhm. Nej jeg kan ikke huske det første møde, desværre. Det har været et telefon opkald og så 
har det efterfølgende været at jeg har været kommet ind til et møde med en konsulent, som jeg ikke 
kan huske hvem var.  
I: Ja. 
R: Øh, men i anden omgang, er relationen til dem kommet, fordi jeg har været ved farmacom og 
vise min pilleæske som skulle være aftageren på denne dødsæske jeg lige fortalte om ik? 
I: Ja.  
R: Øh, der havde jeg fint møde farmacom og to år efter så ringer farmacom til mig, at vi i 
samarbejde med Væksthuset omkring det her ”Levvel projekt”, og de har udviklet en pilleæske, og 
om jeg ikke ville komme og kommenterer på den. 
I: Okay.  
R: Og det ville jeg så gerne, og der mødte jeg så Væksthuset igen jo. 
I: Okay, på den måde. Så den gang med Farmacom, som inviterede til det. 
R: Ja det var faktisk dem, som satte mig sammen med dem. 
I: Ja. Okay. Hvad er det bedste du har oplevet Væksthuset har gjort for dig og din virksomhed? Nu 
nævner du nogle rapporter. 
R: Jamen det er helt klart, det her med det opale samarbejde jeg har haft. Og, ja det opale 
samarbejde mellem Gentofte Kommune  og Dosesystem og Væksthuset, vi var sådan en tre-kløver.  
I: Ja. 
R: Og hvor Væksthuset ligesom lavede denne rapport. Øh, sørge for at lave denne sammen med 
Gentofte Kommune, og den havde heldigvis et positivt udfald. Men der kunne jeg lige så stille, 
stille mig tilbage og koncentrerer mig om at forbedre, udvikle mit system mens de skrev rapporten 
og lavede det bureaukratiske arbejde. Det var jo fanstatisk. 
I: Så der afleverede de et helt konkret produkt til dig?  
R: Ja. 
I: Som du kunne arbejde dig ud fra? 
R: Ja, business case, som både Gentofte har gavn af, og Gentofte har prøvet at gå til deres politikere 
for at søge penge til det til mit system ik? 
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I: Ja.  
R: Går jeg ud fra. Øh. Og jeg kunne så bruge den rent markedsføringsmæssigt, vise den til andre 
kommuner. Vil I se hvad vi har lært i Gentofte ved at teste mit system. Udover det så, rent konkret, 
så var Væksthuset med og er med i det der hedder ”Levvel”, som har fået en masse penge af 
innovationsstyrelsen, mener jeg. Og der kom de jo også til mig, i forbindelse med min interesse for 
området compliance: vi har jo set dig udfordrende lavet en mobil dosesdispener, kunne du ikke 
tænkte dig at kaste dig over det, og finde en anden virksomhed at arbejde sammen med, så har vi en 
halv million, som du kan spare op til og bruge på et ledelsesinstitut. Og det endte jeg så med at 
takke ja til. Så det er jo også en håndsrækning må man sige.  
I: Ja. Er der noget du synes Væksthuset kunne have gjort anderledes? 
R: Ikke med hensyn til min, faktisk ikke med hensyn til min medicinprojekt der, fordi der har de 
både kommet med, jamen de er jo kommet med penge, fundet nogle penge som jeg har kunne 
bruge, de har skaffet min kontakter, de har også holdt øje om der var noget som kunne have 
relevans for mig derude, og sætte mig i forbindelse med et udbudsrunde i Københavns Kommune 
havde inden for noget beskæftigelse. Så der er jeg sgu bare rigtig glad for Væksthuset. Der har de 
virkelig. 
I: Har de nogensinde italesat hvordan, hvorfor de synes din forretningside var rigtig spændende?  
R: Nej, men du kan sige med hensyn til dose medicineringsprojektet så har de jo selv lavet 
forarbejdet. De har sagt: hey vi har lavet forarbejdet hvor der er et behov, kunne du tænke dig at 
løse det behov. Det er også lidt deres baby også jo. Så derfor er de rigtig pjattet med det jo. Det er jo 
klart, jeg bygger videre på noget viden som de har skaffet. 
I: Ja.  
R: Så det giver jo en god synergi mellem Væksthuset og min virksomhed. 
I: Ja men. 
R: Vores fælles interesse. 
I: Har de aldrig stillet krav undervejs i processen til ressourcer eller til hvad de nu  
R: Jo, altså den der halve million, for at få fingre i den så skal man jo lægge ligeså mange timer. 
Altså det er jo ikke en halv million som jeg får. Det er en halv million som de kan stille til rådighed 
til institutter. Og jeg skal bruge, øh, hver eneste timer er takseret til 600,00 kroner i timen. Så kan 
man dividere 600 kroner med en halv million, så får du det antal timer, som jeg forpligter mig til at 
arbejde på projektet for at kunne få gavn af den halve million. 
I: Ja.  
R: Så, jo, jo. Der er stillet krav til timeregistrering og så videre, for at  
I: Men ikke til dine personlige ressourcer du skulle have forud for denne her halve million? 
R: Nårh, nej. Det tror jeg faktisk ikke.  
I: Nej der var ikke, noget med lokale, eller arbejdskræfter eller noget? 
R: Nej, eller jeg skulle sige ja til at jeg ville bruge de der 300 timer eller hvor mange timer det nu 
er. Og det skulle jeg gøre, altså jeg jeg dokumenterer det jeg havde fået brugt. Jeg havde så også 
ansat  praktikanter på det tidspunkt, så det var ikke så svært. Nej der var ikke noget krav om at stille 
en eller anden likviditet hvis det er det du spørger om? 
I: Ja, ja det var sådan noget jeg tænkte på. Om der var et eller andet der.  
I: Har de haft fokus på deres rådgivning, altså hele afsætningen i de produkter du laver? Har I talt sådan 
afsætning? Hvor meget du kan afsætte? 
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R: Jamen det man kan sige. Det her forløb det har været sådan i to tempi. Et om at finde en løsning 
på et problem. Ud fra den tese at hvis du har fået en løsning på problemet, så er der også en aftager 
hvis du ellers kan levere til den rigtige pris ikke?  
I: Jo. 
R: Lige præcis den del af aftagningen, den sidder jeg og er i gang med nu på en business case. Det 
er endnu ikke noget jeg har snakket med dem om. Men vi har snakket om mange kommuner. 
I: Ja.  
R: Og kommunerne er jo aftagerne i den sidste ende. Det er jo deres budgetter pengene skal findes. 
I: Ja.  Hvis det nu ikke havde været gratis ville du så betale for sådan en rådgivning som du har fået hos 
dem? 
R: Nej. 
I: Hvorfor ikke? 
R: Fordi det havde jeg ikke råd til. 
I: Så det er et økonomisk spørgsmål? Hvis du nu havde pengene, jeg ved godt det er rent hypotetisk. 
R: Hvis jeg nu havde pengene, ville jeg gerne have lavet den der business case der.  
I: Ja, okay. Så har jeg ikke så meget mere. Har I nogle spørgsmål? 
I: Ja jeg tænker, Jesper, hvordan, er der nogle bestemte værktøjer som du har mødt hos Væksthuset som 
de har anvendt i deres rådgivning? 
R: Jamen altså Væksthuset, nu i forbindelse med IBM-test af min medicineringsprojekt der. Ved I 
hvad det er for et overhovedet Dosesystem? 
I: Det med pilleæsken? 
R: Ja, har I været inde og se hjemmesiden og sådan noget og ved hvad det er? 
I: Ja vi har orienteret os, ja, ja.  
R: Øh, Der ved Væksthuset væsentligt mere omkring, hvordan man spørger de rigtige spørgeskema, 
og hvis der findes af EU-direktiver/regler inden for sådan noget. Så der var nogle processeer som 
jeg ikke kendte til. Netop at få stillet de rigtige spørgsmål, så resultaterne kan bruges i EU-
sammenhæng.  
I: Er du stødt på Væksthjulet? 
R: Væksthjulet?  
I: Ja? 
R: Nej.  
I: Nej? Okay. 
R: Jamen det kan da godt ske, men det har jeg lykkeligt glemt igen.  
I: Det har ikke gjort indtryk i hvert fald? 
(Griner) 
R: Jeg kan næsten se for mig hvad det skulle være noget meget pædagogisk. Men øh, den her 
proces med Væksthuset er også fordi jeg har haft ressourcerne til at kaste mig ud i det her projekt 
og bruge en milliard timer på at finde den rette løsning inden jeg egentlig har undersøgt hvor stor 
marked var og hvor mange penge der var, fordi jeg har haft en tyrkertro på, at jeg finder den rigtige 
løsning til dette behov som er kæmpe stort, så kommer det andet også. Da jeg arbejdede på denne 
her medicindispener i 2,5 år ejer jeg stadigvæk 100 procent af det, har lavet har testet det i otte 
kommuner nu. Er i dialog med 30 kommuner og først nu går jeg i gang med at snakke investorer, så 
er det lidt sjovere at sælge en del af forretningen.  
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I: Ja det er klart, så er det også lettere at få nogle penge.  
R: Ja lige præcis.  
I: Det er klart. Hvad med samarbejdet med Væksthuset er det noget du vil fortsætte med eller genoptage? 
R: Ja, ja for søren da. Ja det vil jeg. Altså de har jo været min back-up i det her projekt. Det har 
været kanon. 
I: Hvad tænker du yderligere de kan bidrage med til din forretning?  
R: Jeg ved sgu ikke. Altså lige det her ”Levvel” område som jo handler om ældre og hjælp til ældre, 
jamen det ligger jo rigtig godt i tråd med det her medicin og administration som jeg er i gang med. 
I: Ja.  
R: Ja. Væksthuset tror jeg ikke, at jeg kunne få samme råd og vejledning omkring mit cykelprojekt. 
Det ved jeg. Det har vi forsøgt eller omkring mit vindmølleprojekt. Fordi det er en helt andet game 
ik? Det her, det ved Væksthuset rigtig meget om, fordi de er dybt involveret i et projekt og fondet af 
statslige midler, så det giver bare, på alle måder, super meget mening. Det er ikke alle projekter der 
vil give så stor mening at snakke med Væksthuset om. 
I: Nej. Jeg manglede lige at spørger dig om, hvad er din uddannelsesmæssige baggrund? 
R: Åh ja. Jamen jeg er egentlig uddannet byggeteknikker, også halvvejs konstruktør jeg tror bare 
jeg mangler et semester. 
(Griner) 
R: Øh, og så er jeg uddannet designer fra Danmarks Designskole industriel design.  
I: Okay. Så du er 
R: Og så min fine uddannelse som 12 år som selvstændig tror jeg. 
I: Det er også en fin uddannelse.  
R: Det er den bedste uddannelse du kan få. 
I: Tænker du at Væksthuset har spillet en rolle i forhold til den succes du har i dag? 
R: Har jeg succes? Det var jeg slet ikke klar over? 
(Griner) 
I: Det lyder sådan her i den anden ende.  
R: Ej, jeg arbejder bare hårdt vil jeg sige. Øh er sikker på at jeg får succes. Men, det ved jeg sgu 
ikke. Det er et sjovt spørgsmål, fordi… Har jeg succes, det ved jeg sgu ikke. Men jeg vil sige, men 
hensyn til det her compliance produkt altså medicinadministration projektet igen. Der har de været 
min back-up, og min back-bone og de har hjulpet mig med nogle kontakter og givet nogle resultater 
som gør at det produkt er mere værd end det vil være uden dem. 100 procent.  
I: Okay.  
R: Så lige det projekt, der har de i hvert fald været, ja, værdiskabende.  
I: Du siger at det ikke er alle ideer som du vil gå til Væksthuset med. 
R: Ja.  
I: Du nævnte vindmøllerne og så videre. Kan du sige lidt mere om hvorfor de ikke er i stand til og vejlede 
dig. Eller hvorfor du tror at  
R: Det er jo klart vi er jo alle sammen klogere på nogle områder end andre, og er det så også en 
speciel dimission af Væksthuset som jeg har snakket med omkring det her velfærdsting ikke? Som 
er velfærdteknologi. Jeg har snakket med Væksthuset både omkring vindmøllerne og omkring 
cyklerne. 
I: Ja.  
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R: Og det har været vækst igennem noget der hedder Cleantekpartnership omkring denne her 
vindmølle hvor der er en masse store og mindre virksomheder som på kryds og tværs snakker om 
løsninger. Øhm, men det er ikke rigtig kommet videre. Det kan være af to årsager, det kan være det 
er en super dårlig idè eller også så er Væksthuset bare ikke så skarpe til at hjælpe på det område. 
Jeg tror måske det er en kombination. Væksthuset er super skarpe til velfærdsteknologi fordi de har 
været i det her projekter omkring, netop. 
I: Ja. Er det noget faglig viden eller du tænker de mangler inden for? 
R: Ja, de ved rigtig meget om direktiver. De ved rigtig meget om hvad for nogle penge der er 
derude, hvilke projekter der er i gang. Der er de jo eksperter. De er jo eksperter på det område. Og 
man kan jo ikke være ekspert i alt.  
I: Nej bestemt ikke.  
R: Så, så det vil jeg bare sige, der kan de bidrage rigtig meget og er super skarpe, hvor de på andre 
områder, der har de måske ikke samme ekspert kompetencer og det er måske logisk nok.  
I: Ja. Okay. Tusind tak Jesper.  
 
 
 
 
 
 
 
 
	   1	  
Bilag 3  
Interview med Louise Hækkerup, Danefæ 
 
Prolog  
Vi ankommer til Danefæs kontor på Østerbro. Vi går ind, i det første rum sidder en kvinde bag en 
computerskærm, og byder os velkommen. Louise kommer ud fra baglokalet og hilser med hånden. 
Hun siger vi kan sidde i baglokalet. Vi går gennem endnu et lokale, hvor der sidder to kvinder og 
syer på symaskine. Vi passerer et lille lokale, hvor der hænger forskellige kollektioner af børnetøj. I 
det bagerste lokale er der et mindre rødt bord med fire skamler. Louise sætter nogle småkager og en 
kandevand på bordet. I baggrunden kører vaskemaskine, Louise forklarer, at de altid vasker deres 
tøj, for at teste tøjets kvalitet.  
 
I = Interviewer 
R = Respondent  
 
I: Om dine erfaringer med Væksthuset og deres italesættelse af entreprenørbegrebet. Vi forventer at det 
vil  tage en halvtime og jeg ved ikke om det er fint at vi optager?  Jeg ved ikke om du vil være anonym? 
R: Nej det er fint, det er, hvad der er bedst for jer. 
I: helt formelt, hvad er dit navn? 
R: Louise Hækkerup. 
I: og din stilling her er? 
R: Jeg er direktør og indehaver. 
I: Ok, uddannelsesmæssigbaggrund. 
R: Jeg er advokat faktisk. 
I: Din tilknytning til Væksthuset er? 
R: Vi har kontaktet dem i forbindelse med forskellige delprojekter, vi har lavet. Blandt andet meget 
med marketing og så et generelt forløb for virksomheden for at se, hvor vi havde brug for hjælp og 
sådan noget og noget salg har vi faktisk også haft dem indeover. 
I: Hvordan kom I i kontakt med Væksthuset? 
R: jeg tror, vi kontaktede dem ud fra, at vi havde set noget materiale om dem. 
I: Hvor har I på… 
R: på nettet. 
I: På nettet, okay, så online. 
R: ja alt er det er det. 
I: Hvilke elementer i Væksthusets rådgivning, har i benyttet? 
R: Det har været sådan noget specificeret rådgivning, hvor de har en ekspert i fx salg, som har været 
ude at holde et oplæg for os og de har en rigtig dygtig ekspert i noget marketing og it strategi, 
online tilstedeværelse som vi også har brugt. Det har egentligt været specifikt ift. nogle områder , 
hvor vi synes, at vi godt kunne bruge nogle inputs. Så har vi haft et mere generelt forløb 
indledningsvist, generelt om virksomheden og hvor vi ku ligesom styrke os. 
I: Er der nogle bestemte områder i ligesom har oplevet Væksthuset havde fokus på i deres rådgivning til 
jer? 
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R: Vi har selv ud fra de nyhedsbreve der er kommet selv kontaktet dem ud fra ting vi synes var 
interessante. Fordi de sender nemlig nogle nyhedsbreve ud, hvor de præsenterer en eller anden ja 
person, som kan sådan og sådan, så har vi kontaktet dem ift. det. 
I: Så der er ikke nogle bestemte indgangsvinkler til ting de I så har fået sparring omkring eller sådan 
bestemt vinkel eller fokus på de elementer, som I så har fået? 
R: øhhhhhhhhhh, jeg forstår ikke helt hvad du mener, det har sårn været delområder, det er fordi vi 
sårn har synes, at vi fx nu har vi lavet meget med online markedsføring og hvordan vi skal gribe det 
an og hvordan vi skal nå kunderne via Facebook osv. Altså så har vi kontaktet dem vedrørende for 
at få noget sparring ift. sådan nogle konkrete områder kan man sige. 
I: Har det været med til at sætte områderne i gang eller har det været i startprocessen eller længere 
fremme? 
R: Egentligt sådan meget i startprocessen eller selvfølgelig har vi være i gang med områderne 
længere. De rådgivninger har ikke været særligt udførende, men har givet idéer til, hvordan vi så 
selv kan gå videre med noget. Så det har været en sparring på en måde. 
I: mere operationelt.? 
R: Ja. 
I: Kan du beskrive jeres første møde med Væksthuset? 
R: Ja det er faktisk længe siden fordi, vi har brugt dem over nogle gange, det er tre forskellige 
kontaktpersoner vi har haft. Øhh jeg tror det har været en generel gennemgang af virksomheden. Du 
tænker, hvordan vi rent faktisk blev rådgivet eller hvad? 
I: Ja, forløbet , om der var nogle bestemte ting som i skulle udfylde eller arbejde med… 
R: Ja, hun arbejdede meget med nogle forskellige skemaer og nogle, jeg tror, hun kaldte det 
Væksthjulet osv. som vi arbejde med den gang. Øhmm hvor hun gav os en masse redskaber, til at 
prøve, egentligt at få et overblik over, hvor vi sådan manglede noget i virksomheden. Øhh og hele 
det forløb med hende gik ud på at hun synes, at vi skulle kontakte, at vi skulle have fokus på noget 
vækst uden for Danmark og kontakte for noget rådgivning der. 
I: Har I så gjort det? 
R: Ja det har vi, men ikke gået videre med det. Jeg synes ikke lige præcis, jeg synes nogen gange, at 
rådgivningen fra dem er lidt overfladisk faktisk, hvis jeg skal være helt ærlig. Så det er sådan meget 
overordnede fraser, men det er også, hvad kan man sige, vi har også en anden baggrund, både, vi er 
fire der ejer det, både mig og min søster, som er herhjemme, vi er begge to advokater. Så der er 
måske mange ting som ikke er sådan helt nye for os i hvert fald i noget af det de kan rådgive om, 
men så er der mange andre ting , hvor det har været gode inputs de har givet os. 
I: Men du siger, at det har været meget overordnet? Hvordan det, har det ikke været så konkret eller? 
R: Nej det har ikke været så konkret, jeg synes ikke, specielt det første forløb vi kørte, det var sådan 
meget overordnet med at fylde ud sådan et Væksthjul, det er nogle år siden, så hvad vi lige præcis 
lavede. Fylde et Væksthjul ud sådan meget overordnet, men selvfølgelig sætter det nogle tanker i 
gang, som vi så selv kunne gå videre med, men det var ikke sådan et projekt, som de var med til at 
føre til dørs, det var mere nogle overordnede tanker om, hvor vi kunne sætte ind selv. 
I: Okay.  
R: Ja. 
I: Så det var ikke så specifikt ift. jeres virksomhed, tænker du? 
R: Nej det synes jeg faktisk ikke, at det var. 
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I: Inden i fik lov, inden i kom i kontakt med Væksthuset, skulle I screenes på nogen måde, skulle de 
vurdere om jeres virksomhed var kompetent til og… 
R: Jeg tror de på en eller anden måde undersøger, men jeg ved ikke, hvordan de har eller gør det. 
I: Det var ikke jer, som skulle lægge et oplæg. 
R: Nej det var det ikke, nej, de var meget venlige og imødekommende og ja… 
I: Det kunne godt være at der var nogle parametre før man kommer i betragtning… 
R: Ikke sådan som vi ved det, men de har vel nogle parametre for, hvad man skal… 
I: Hvad har været det bedste i den rådgivning i har fået? 
R: Jamen det er det, når det bliver mere konkret. Mere konkret rådgivning på nogle mere specifikke 
tiltag i stedet for når det bliver for overordnet sådan lidt flyvsk, når vi har fået konkrete forslag til 
tiltag, som vi så har, kunne gå videre med. 
I: Kan du give nogle eksempler på det? 
R: Ja, det har særligt været indenfor IT området, jeg mener onlinemarkedsføring. Lægge en 
digitalstrategi, hvor vil vi være, hvordan vi gebærder os på Facebook, hvordan vil vi gerne have at 
folk ser os, det var en masse konkrete inputs, hvor jeg har kunnet gå der fra og tænke Gud det skal 
vi gøre også kunne vi føre det ud i livet. Meget konkret ift. vores virksomhed og hvad man kan 
gøre. 
I: Nu har nævnte du, at de gerne ville have, at I skulle kigge ud på et større marked et mere globalt 
marked. Var der nogen reaktion på I ikke valgte at gøre det?  
R: Nej, men det er heller ikke fordi, det gør vi jo helt vildt, vi valgte bare ikke at gå videre, jeg tror, 
er det udenrigsministeriet, som har nogle konsulenter, som hun anbefalede. Der har vi tidligere kørt 
nogle forløb, hvor vi ikke synes, at det blev særligt konkret, så kan vi ikke bruge det til noget. Vi 
synes selv, at vi har været længe i branchen nu. Vi ved alligevel godt, hvordan tingene foregår nu. 
Vi behøves ikke at have en eller anden markedsanalyse i Tyskland – fordi vi ved det godt, vi skal 
have fat i de rigtige personer dernede. Altså det skal være ret konkret for os, før det er noget, vi kan 
bruge, fordi vi er i fuld gang i Tyskland med en agent, som sælger dernede osv.. Det har været lidt 
for overordnede inputs ift. synes jeg, hvor vi var henne, derfor havde vi heller ikke brug for at få en 
konsulent fra udenrigsministeriet til at kigge på det, for det var ikke der, vi var. Så det er derfor vi 
ikke har… 
I:Er der noget udover det du allerede har nævnt, du tænker Væksthuset kunne gøre anderledes eller bedre 
for at hjælpe jeres virksomhed. 
R: Nej, men jeg synes nogen gange, at det er lidt for overordnede værktøjer, som de kommer og 
giver. Jeg kan bedre bruge noget ret konkret på virksomheden, i mangler at gøre sådan og sådan og 
sådan, i stedet for nu skal du udfylde et eller andet Væksthjul så kan vi kigge lidt på det. For mig, 
hvis det bliver sådan for teoretisk lad os sidde og kigge ned. Jeg har mere brug for noget sparring og 
nogle inputs gør dog det og det og det. Det vil kunne gøre sådan og sådan. 
I: Nu gav du sådan et eksempel på den overordnende rådgivning, men hvad var det? Var det meget 
abstrakt med væksthjulet og ... 
R: Ja, det var sådan noget. Det første forløb vi var igennem, synes jeg, var overordnet og abstrakt, 
hvor er det virksomheden vil hen, det er sådan noget med Væksthjulet og hvad kan i gøre og…Det 
er også meget fint men, jeg synes måske, at vi alligevel har så meget styr på det ikke, det var helt 
det vi har brug for. Det var ikke sådan en rådgivning, hvor jeg gik derfra og tænkte det er bare 
kanon. 
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I: Oplevede du de gerne ville bidrage til jeres koncept? Oplevede du at de var inde og prøve på guide jer 
med noget andet end det i allerede gjorde. Prøvede at påvirke konceptet? 
R: Nej men de havde nogle idéer til nogle ting, de påvirker ikke hvilken virksomhed vi har gang i 
på den måde. Men de havde nogle idéer, ”måske skal I kigge lidt på det og det og det” og det jo 
meget fedt, det synes jeg er meget fint, det var allerede i det først forløb, hvor der var nogle enkle 
ting, hvor jeg synes det blev mere konkret. Og det var meget fint, ellers synes jeg det var meget 
overordnede. 
I: Var de inde og sætte spørgsmålstegn ved noget af det I synes var godt. Det var mere om du opdagede I 
havde nogle konflikter mellem de måder I så på nogle ting på? 
R: Nej det synes jeg faktisk ikke. 
I: Har du nogen idé om, hvorfor Væksthuset synes jeres virksomhed var interessant? 
R: Det vel fordi vi har vækstet, vi er jo et godt eksempel for dem. Fordi vi har vækstet, også kan 
man så, jeg tror ikke det er pga. deres indblanding vi har vækstet. Vi I gerne hører noget andet. 
I: Nej nej nej. 
R: Nej, men jeg mener det er super godt vi har Væksthuset, og det er helt vildt fedt, at man kan 
spørge om enkle ting og jeg tror også det er, hvor man er henne forskellige virksomheder, hvis man 
slet ikke har været inde i den verden. Det er også nyt for os at være iværksættere som sådan, men 
man ved alligevel ret meget når man har læst et helt jurastudie og været advokat, så er der mange 
ting, selvfølgelig kan vi også bruge inputs, men det overordnede at strukturerer ting og få styr på en 
virksomhed, det har vi rimeligt styr på. Derfor kan der godt være andre virksomheder der har brug 
for det, men derfor var det mere, når der kommer nogle konkrete inputs.  Også hende konsulenten 
der var god til digitalstrategi, hvordan skal man være til stede online og sådan noget, hvor det bliver 
mere konkret ud i nogle emner, som vi ikke er så gode til, at det bliver godt for os, synes jeg.  Men 
så er de kun sådan nogen, som sætter i gang, de må jo ikke lave noget decideret, de må holde 
samtaler og give en idéer, så må de ikke lave mere. Så det er meget det indledende, så er vi gået ud 
og fået en konsulent til vores online til vores webshop. Så det er ikke sådan, at jeg synes, at det var 
super det første forløb, som vi var igennem det var spændende nok, men ikke noget, der rykkede 
noget. 
I: Var det noget du ville have købt jer til, hvis det ikke havde været gratis ydelser? 
R:Nej, det ville jeg aldrig have betalt for, det ville jeg ikke. 
I: Så skulle det have været mere konkret? 
R: Ja det skulle have været mere konkret. 
I: Blev der undervejs i processen stillet spørgsmålstegn til, hvilke ressourcer i havde til rådighed? 
R: Nej, det synes jeg ikke. Det gjorde der ikke, nej. Jeg synes, de er meget positive, det har kun 
været positive inputs de er kommet med. Så det er ikke sådan, at vi har følt de på nogen måde har 
modarbejdet os og følt, at de ville have os til at gøre tingene helt anderledes. I starten synes hun det 
Væksthjul, hvordan kan I nu gøre og få tingene mere i system, men senere med nogle mere 
konkrete ting de har fortalt os noget om. 
I: Når jeg tænker på ressourcer, så kunne det være, at de har spurgt meget ind til, hvor meget 
arbejdskræft er i til at sætte det her i søen, hvad er jeres kapacitet og kapital osv.? 
R: Nej det synes jeg overhovedet ikke de er gået ind i. Men igen er det også svært, når vi har 
rimeligt styr på nogen ting, så er det selvfølgelig heller ikke det de går ind og spørger ind til, de har 
været mere sparring, rådgivning eller en samtale om, hvad kan I gøre digitalt. Så har vi oplevet en 
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rigtig dygtig en, der har arbejdet meget med det, som kunne sige lige nu sker der det og det, og i 
skal lave noget, hvor i leger med jeres kunder på Facebook. For så bliver de engageret. På den måde 
så er det nogle gode konkrete inputs, men mere gode idéer, vi kan gå videre med. 
I: Den rådgivning I har modtaget fra Væksthuset, har den haft fokus på, hvor meget I vil kunne sælge 
fremover? 
R: Ja det tror jeg jo i bund og grund, så er det det hele går ud på, altså hvordan vi kan vækste. Men 
det ja det kan vi godt sige, den har haft fokus på, hvordan vi kan vækste, ved at blive bedre på nogle 
forskellige områder. 
I: Så det har ligesom været målet? 
R: Ja det har været målet, men det jo også det, der har været vores mål, det vi kommer med til dem. 
I: Vil I bruge dem fremover? 
R: Ja, hvis det er noget konkret, en konkret ting, som vi godt kunne tænke os at vide noget mere 
om. Så ville jeg bruge en af deres specialiserede konsulenter, som fx hende vi har brugt til digitale 
strategi. Ikke til en overordnet gennemgang, det må ikke blive for ukonkret, så kan vi ikke bruge 
det, men hvis de har nogle eksperter, der ved noget om nogle enkelområde, så synes jeg det er 
interessant. 
I: Så hvis du kan komme uden om Væksthjulet. 
R: Det må ikke blive for... 
I: Start-up- ish? 
R: Præcis. 
I: Hvor meget har I vækstet med siden I søgte rådgivning? 
R: Øhh i starten de første år vækstede vi rigtig meget, doblede op på omsætningen, men siden 
vækstede vi mere jævnt efter vi har nået et niveau. 
I: Var det også med ansættelse af flere medarbejdere og flere ressourcer til? 
R: Ja det har vi hele tiden, mange flere medarbejdere.  
I: Var det også med ansættelse af nye medarbejdere og flere ressourcer i jeres… 
R: Ja det har vi hele tiden, ja, ja. Mange flere medarbejdere. 
I: Så I er det rigtig gode eksempel på en virksomhed der… 
R: Ja. 
I: En iværksætter virksomhed i Danmark der har vækstet op, og virkelig kan ansætte folk? 
R: Ja, ja, det er vi, ja. Så... 
I: Spændende. 
I: Jamen det var jo hurtigt når du sådan svare så konkret.  
(Grin) 
R: Har I flere eller er det bare. 
I: Nej jeg har faktisk ikke flere spørgsmål. 
R: Nej. 
I: Og det var rigtig sjovt at høre din side, vi har også snakket med vækstkonsulenterne. 
R: Ja, hvad siger de, øh? 
I: Jamen det er meget den oplevelse, at, at de har mere indflydelse på hvem, der kommer ind af døren, end 
det du fortæller om ikke? 
R: Ja.  
I: Deres fokus er mere på at skulle spørger vækstvirksomheden hvornår ansætter du den næste 
medarbejdere. 
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R: Ja, ja, ja. 
I: De lyder mere som rådgiver end som her, hvor de er mere inspirerende og  det kan I gøre, og det her er 
måden at gøre det på. 
R: Ja. 
I: Og kun egentlig ide-inspirerende end det du fortæller ikke? Jeg tror de ser deres rolle større når de 
snakker om det ikke? 
R: Ja. Ja. Og det synes jeg ikke, men igen det er også svært, hvilken virksomhed man kan komme 
ud til. 
I: Ja, case til case. 
R: Fordi vi, altså vi, der er selvfølgelig masser vi ikke har styr på. Men der er også masser af ting vi 
alligevel har styr på. Fordi, fordi vi for det første har været i gang i nogle år inden vi snakkede med 
dem, også fordi vi har den baggrund vi har, tror jeg alligevel, at det sådan ikke helt er nyt for os at 
skulle have styr på nogle ting. Altså, så jeg synes ikke, bare fordi jeg ikke synes det var super godt, 
den rådgivning vi har fået. Mere lidt en sludder for en sladder, den første konsulent vi havde, som 
egentligt var det lange forløb. Så har vi så efterfølgende brugt hende som, altså specialiseret i 
digitalt  strategi, og det har været meget bedre, i forhold til at få nogle helt konkrete inputs. Ikke i 
forhold til at lave en eller anden stor strategi, men mere sådan I kunne også gøre sådan, og det der 
sker lige er det og det. Så det har været god rådgivning vi har kunne gået videre med. 
I: Hvordan, når man hører dig, så er de ude at ligningen, de er ikke en del af succesen? 
R: Nej. 
(Grin) 
R: Overhovedet ikke.  
I: Som man godt kunne få indtrykket af når man sidder og snakker med dem. 
I: Mmm. Helt sikkert.  
I: Også når man ser jeres video inde på hjemmesiden, altså der får man også indtrykket af, at de er meget 
mere inde i jeres succes. 
R: Men det de slet slet ikke. Men jeg var også godt klar over, de spørger os jo også om de må 
interviewe os og sådan noget. For vi er jo også en god case, kan man sige, fordi vi vækstet, men 
altså jeg tør vove at påstå at det vil overhovedet ikke vil være anderledes for os om vi havde brugt 
dem eller ej. Fordi sådan, det har slet ikke været så afgørende for os. Men jeg synes jo det er en 
smadder god ide. Det er garanteret mange, der kan få noget hjælp. 
I: Mmm. 
R: Og der er garanteret mange, der altså sådan, der endnu tidligere i startup processen, som kan 
bruge dem rigtig meget. Og det er rigtig fedt med de konkrete ting de kan komme med. Men det har 
været meget sådan enkelte. Så havde vi også en salgs dag, for alle de ansætte, hvor der så kom en af 
jeres konsulenter og holdte sådan et oplæg om salg. Øhm, så er det sådan lidt mere, fortæl lidt om 
salg. Og det er jo super godt fint, og det var ligesom det, så det er ikke ligesom, ja det har ikke 
været.  
I: Det har været sådan nogle gå hjem møder ikke? 
R: Ja, ja det har været sådan lidt, øh, ja, og det er noget, som jeg aldrig vil betale for, i hvert fald 
ikke for den indledende rådgivning, og sådan noget, det ville jeg ikke have gjort. For det synes jeg 
ikke, at det var konkret nok til. 
I: Det er det, det er et alternativt til? 
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R: Nej. 
I: Var det også fordi du havde andre forestillinger til det den første session handlede om? 
R: Øh, nej det tror jeg egentlig ikke. For jeg ved ikke hvor meget forestilling jeg sådan har gjort os 
om det. Jeg tror bare vi var sådan noget åben overfor, hvad kan de så komme til os med. Det er også 
fint nok. Det sætter jo altid nogle tanker i gang, når enhver der kommer og sparre med en, så 
selvfølgelig sætter det nogle tanker i gang, men, men det var ikke sådan. Det var ikke sådan, at nu 
gør vi sådan og sådan og laver en plan. Det var mere så kan I sådan og sådan, og sætte tingene ind 
der og. Ej men jeg tror sådan havde mødtes en gang, jeg tror, jeg har fået ud af, at du skal kontakte 
den og den, det var ligesom det I har brug for nu, og det var ligesom det, det mundede ud i, at vi 
skulle. Altså det var ikke sådan de har taget os i hånden og ført os frem skridt for skridt. Det var 
sådan i mindre forløb, hvor vi snakkede lidt med dem og… 
I: Det har vel været lidt sådan noget refleksion? 
R: Ja, præcis, ja.  
I: Men det er meget sjovt at høre de forskellige sider ikke? 
R: Ja, ja. Er I ude at interviewe flere øh, de her. 
I: Ja.  
I: Vi skal ud til øh, hvad er det han hedder? 
I: Jesper K. Thomson.  
R: Ja.  
I: Som fabrikerer underlag og praktisk design til Københavns Kommune. 
R: Nå hvor sjovt.  
I: Der skal vi op på mandag. 
R: Nå okay.  
I: Vi har selv været inde at pitche en forretningside foran Væksthuset, for ligesom… 
R: Nå okay.  
I: Vi er selv gået undercover... 
R: Nå okay, ja, nå. 
I: med en virksomhed. 
R: Ja okay.  
I: Det var også en oplevelse. 
(Grin) 
R: Og var det positivt eller hvad? 
I: Begge dele, øh.  
I: Altså vi var rigtig interesseret i, om de inkluderer eller ekskluderer nogle virksomheder via deres 
fremgangsmåde, øh. 
R: Ja. Gør de, skal de det ud fra deres, øh?  
I: Det er det de siger. 
R. Siger de selv at de screener? 
I: Ja. 
R: Og gør de det, tror I det eller hvad? 
I: Ikke som vi hører dig, den fortælling vi fik inden fra Væksthuset var mere øh,  uha og de skulle have 
lov til at fortælle folk, hvor de skulle hen ikke? Altså… 
R: Ja.  
I: Det var meget mere Kaptajn-hatten altså… 
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R: Jamen det tror jeg, sådan som jeg også lidt kan forstå altså, er det også fedt for dem, at have 
virksomheder, der vækster inden. Så derfor siger det jo heller ikke… de synes jo også bare, at det er 
fedt, at nu er vi i gang med at vækste fordi, sådan som jeg forstår det, så bliver de jo målt på, om de 
virksomheder de arbejder sammen med vækster. 
I: Præcis. 
R: Så derfor er det super fedt at have en virksomhed, som vækster rigtig meget inden, så det kan jeg 
ikke se, altså, det er jo ikke nogen interesse andet end have os inde, selvom vi også synes det er 
sådan lidt. Nårh ja det er da fint nok rådgivning og sådan noget, så altså, så er det da fedt for dem at 
have os, hvis deres, hvis de skal måles på deres tal, for så ser det selvfølgelig flot ud, når vi vækster 
ikke? Altså. 
I: Mmm… 
R: Så på den måde. 
I: Det er nogle lidt sjove kontraster, der er ikke. At de er kaptajnen, som fører en ud på verdensmarkedet 
eller er det den her sparring og refleksion, som der i virkeligheden sker? 
R: Ja. Ja. Jeg vil jo helt klart sige, at det er nr. to ikke. Jeg synes slet ikke det er det andet. Men igen 
er det sikkert forskelligt, hvilken virksomhed de kommer til ikke. Om man bare siger hjælp os eller 
om man siger vi er der og der og vi kunne godt prøve at høre lidt om det, altså, ikke? Det kunne 
godt være en som måske. Altså det gik alligevel nogle år, vi arbejde med det nogle år, hvor vi også 
havde vores egen jobs ved siden af, så der gik alligevel nogle år, hvor vi ikke vækstede særligt 
meget, men ligesom byggede det hele op, før vi så alle sammen, os fire som ejer det, blev fuldtids, 
så skete der rigtig rigtig meget. Så det var ikke sådan dag et, vi kontaktede dem, vi havde faktisk 
virksomhed i mange år, uden at det var sådan. Så vi var alligevel noget hen i erfaringsrækken i 
forhold til. Hvis det var i dag, at vi havde spurgt dem om hjælp ikke.  
I: Vi kan se deres bestemmelse fra den gang med strukturreformen, det var den der gjorde, at den skulle 
være der, altså Væksthuset.  
R: Ja.  
I: I bestemmelserne er der fx en type to virksomhed, som I er et klassisk eksempel på. I er i gang med at 
vækste, som de så skal hjælp ud. Deres bestemmelse lyder jo også på en bestemt måde, så det er også en af 
grundene til de italesætter, øh, hvad det er de skal. Med det højere formål med penge i kassen.  
R: Ja.  
I: Til den enkelte virksomhed ikke?  
R: Ja. Men jeg vil sige for os har det bare været, sådan en enkelt sparring, kunne I ikke sige lidt om, 
hvordan kunne man gøre her ikke? Så kommer der en og fortæller lidt om salg, lidt sjov og sådan 
lidt, altså ikke død skarpt nu er det her vi går videre med, lige med ham i hvert fald. Ja og så hende 
digital, som var rigtig dygtig, som kunne sige nogle gode ting, som hun synes, vi skulle fokusere på, 
som også var konkrete ting, som vi kunne brug og gå videre med, hvor jeg tænkte nå men det var 
rigtig spændende. Men det var ligesom de mest konkrete ting, det andet synes jeg var mere lidt 
overordnede la la snak, og nogle forskellige hjul og skemaer man kunne sætte ting ind i mere end 
det var og komme videre ud.  
I: Så som fremdrift? 
R: Ja, nej det synes jeg ikke, men. 
I: Det er også lidt sjovt, det er også lidt det analysen går ud på, det ene er alle de ting, som de så gør og 
siger når de er ude, også sådan et udtryk for hvad entreprenør egentlig er, hvad er det for en handling….  
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R: Ja.  
I: Ja det er da synd hvis de ikke er i stand til at møde jer der hvor I er, som ligesom skal putte jer ind i 
Væksthuset for det er ligesom deres fremgangsmåde. 
R: Ja.  
I: Altså det er det ligesom. 
R: Ja. Det synes jeg egentlig meget, det var meget med nu sender jeg dig lige de og de papir og nu 
sender jeg dig lige de og de skemaer. Altså, men det kan jo også være den enkelte person, hvor 
dygtig den person nu lige er den man har mødt.  
I: Men kan man godt være over skema?  
R: Ja. Ja.  
I: Fordi hvis I nu har mødt en anden rådgiver der havde været fantastisk, jeg har det her netværk,  jeg 
sætter dig i kontakt med dem, dem og dem. 
R: Ja.  
I: Så kan du lige høre om det er noget du skal bruge, altså så havde det jo været en anden tilgang. 
R: Det var sådan lidt, ej men hvad er det I har brug for, ej men så, jeg tror det er I skal kontakte 
ham. Det var sådan lidt la la, ej man prøver at gør det. Nå så var vi ligesom færdig med det.  
(Grin) 
R: Det kan jo også være hvordan man møder dem. Hvis man møder dem mere, og sagde, jamen jeg 
ved ikke, hvad skal vi gøre nu og hvordan, så kunne de måske også nemmere sige… Hvor vi 
egentlig også har styr på tingene, og vi gør sådan og sådan. Det skal også være hvor vi er henne i 
processen, som gør det sværere for dem at, altså, at imponere os, kan man sige ikke. I forhold til 
hvis man var helt ny og grøn og ikke vidste og har ikke prøvet noget. 
I: Præcise derfor er det også sjovt, at de bruger jer som et eksempel, et ideal på… 
R: Ja.  
I: Nu har der været succes her, hvis det faktisk ikke er dem, som har været inde og…  
R: Ja, ja. Og det er det ikke. Selvfølgelig, så er de, altså flinke og rare og sikkert dygtige og har også 
givet nogle gode inputs  og sådan noget. Altså når de spørger om vi vil interviewes, så vil vi sagtens 
kunne sige hvad de har gjort. Men vi kan ikke sige at. Vi havde vækstet akkurat ligeså meget med 
eller uden dem. Det er helt sikkert.  
I: Ja. Men vi er ikke på vej ud i noget der hedder, de dumme eller de gør det ikke godt nok. 
R: Nej nej.  
I: Vi interesserer os bare for hvad de gør. 
R: Ja, ja. Det er smadder godt der er et tilbud, men jeg tror, det er måske også tidligt for folk som 
sådan gerne vil i gang med en virksomhed. Det er nok der man har rigtig meget brug for at få noget 
input og sådan noget, end når man lige er i gang med up-start fasen. Hvor vi måske var lidt længere, 
eller i hvert fald havde noget viden som, ja, gjorde at det ikke var så nemt at rådføre os. 
I: Måske endda mere viden, altså, på nogle område ikke? 
R: Ja, ja, så ja.  
I: Spændende, tusind tak for hjælpen.  
 
Epolog  
På vej ud, fortæller Louise, at hun sammen med sin søster og et gift vennepar ejer Danefæ. 
Venneparret er bosat i Frankrig med deres to børn. De klarer alt det med markedsføring i forhold til 
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varer, hvor Louise og hendes søster sørger for produktionen m.v. herhjemme i Danmark. Louise 
fortæller, at de har forskellige kompetencer, derfor er begge parter uundværlige for virksomheden. 
Alexandra siger, at det er ligesom at åbne et køleskab, se hvad man har, og ud fra det bikse noget 
sammen. Præcis, svarer Louise, men fortsætter med at sige, at deres kompetencer kompenserer 
hinanden rigtigt godt.  
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Bilag 4  
Interview med Lasse Sørensen, Startupkonsulent - Væksthuset 
 
Prolog  
Vi ankommer til Symbion, hvor vi henvender os til receptionen. Vi fortæller, at vi har en aftale 
med Lasse Sørensen fra Væksthuset. Vi bliver anvist til at gå ned af gangen, og for enden af 
gangen har Lasse kontor. Vi følger anvisningerne. For enden af gangen og ned af tre trappetrin, 
træder vi ind i på Væksthus Hovedstadens areal.  
Vi kommer ind i et åben kontorlandskab, vi møder endnu en receptionist. Vi fortæller at vi har en 
aftale med Lasse Sørensen. Hun siger, at han har givet besked om, at han bliver lidt forsinket. 
Hun tilbyder, at vi kan tage the, kaffe mv. i køkkenet ved siden af. Derudover peger hun på det 
mødelokale vi skal være i, og siger, at vi bare kan sætte os ind og vente.  
Vi trækker hver en kop kaffe i kaffeautomaten i køkkenet, og går efterfølgende ind i det anviste 
mødelokale.  
 
I = Interviewer 
R = Respondent  
 
I: Inden vi lige starter vil jeg høre om du har behov for at være anonym eller om vi må benævne dig 
med navn i vores opgave?  
R: Øøøh, ja men jeg kan sagtens stå ved det…. som jeg siger. 
I: Ja okay. Som sagt så er vi tre RUC studerende, som læser virksomhedsledelse på kandidaten. Øhm 
og i den forbindelse skriver vi et projekt om forståelse af entreprenørskabet, som vi også skrev til dig i 
mailen.  
R: Ja. 
I: Øhm og formålet med interviewet det er, at få indblik i, hvordan I italesætter selve entreprenørskabet 
i Væksthuset og få et indblik i forståelsen af det. Så, men jeg tænker bare, at vi starter der ud af og så 
får vi en drøftelse. Jeg forsøger, at prøve at være tovholder og så byder mine medstuderende ind når 
det er de føler, at der er noget jeg mangler.  
R: Ja. 
I: Men øh lige i første omgang, dit navn? Lasse. 
R: Sørensen. Det står på visitkortet. Der har vi alle oplysningerne. 
I: Og du er opstartekonsulent?  
R: Startupkonsulent.  
I: Ja, startupkonsulent. Hvor længe har du været i Væksthuset?  
R: Øh, jeg startede 1. juni sidste år. 
I: Ok. 
R: Så det et lidt under et år. 
I: Ja. Hvor har du været tidligere?  
R: Jeg er tidligere bankmand. 
I: Du er simpelthen bankmand. 
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R: Mmh. Og så er jeg cand.merc af uddannelse i marketing og management, har været øh knapt 
otte år i den finansielle sektor, hvor jeg har arbejdet med finansiering, primært af startups 
virksomheder og vækst virksomheder.  
I: Ja. Mmh. Og så fandt du det her interessant? Siden du skiftede retning, på en eller anden måde.  
R: Øhh ja, altså bankerne er jo i krise, øhh først sad jeg i Amager Banken og så skiftede jeg over 
til Danske Bank og øh, det var fra en bank i krise til en bank i endnu større krise. Øhh og den 
fokus, øhh, der er i den finansielle sektor, har ændret sig og øh, så kan side og lave KL selskaber 
eller side og jagte fantasi projekter, som ikke eksisterer øh. Eller også kan man prøve og bryde 
ud af det og så komme over og være med til at hjælpe virksomhederne med andet end kapital, 
med sparring og vejledning, som vi tilbyder i Væksthuset.  
I: Ja. Bare for lige at få lidt baggrundshistorie med, så hvor, vidste du forinden, hvor kender du til 
Væksthuset forinden du kom?  
R: Jeg kender til en række af konsulenterne dem er jeg jo rendt ind i, øhh i forbindelse med 
diverse virksomheder som jeg har finansieret, så kender jeg Symbion, som er hele forskerparken 
og så har jeg været en del af Væksthusets Earlywarning program, der hjælper nødlidende 
virksomheder. 
I: Okay, så du havde en forbindelse til Væksthuset inden.  
R: Ja jeg havde en ret god forbindelse til Væksthuset på flere forskellige fronter. 
I: Hvem er det, at Væksthuset tilbyder rådgivning til? 
R: Det er flere forskellige kunder. Væksthuset, som øhh, som enhed er til vækst virksomheder, 
ambitiøse virksomheder, virksomheder, der har været i gang og som gerne vil, øhh, som gerne 
vil noget mere. Du har ambitionerne til at f.eks. at komme, øh til andre lande, øh styrke 
eksporten, det er virksomheder, som har en ambition om, at de f.eks. skal være flere, det er sådan 
vores primære målgruppe. Øh dertil kommer en lang række projekter, Earlywarning projektet til 
nødlidende virksomheder er et af dem, vi har et projekt øh, der hedder Born Global, som et er 
skræddersyet tilbud til de virksomheder, der er født til at blive en verdens succeser. Det er f.eks. 
som software løsninger. Vi har noget, som hedder Lorens Pet, hvor vi har inviteret udenlandske 
iværksættere til Danmark. Vi giver dem sparring og vejledning gennem et accelerereforløb, som 
forhåbentlig skal være med til, at de etablerer deres virksomhed i Danmark. Og ligesom vækster 
derfra, vi løfter et tilbud, der hedder iværksætterhuset, som er det lokale, øh erhvervsservice 
tilbud til, startup virksomheder, dem der lige er startet op, dem der overvejer at starte op, og til 
dem der lige er kommet i gang. Det tilbud løfter vi i 12-14 nordsjællandske kommuner,  
I: Okay. 
R: Og så laver vi meget mere udover det, jeg tror ikke, at der er nogen i Væksthuset, der har et 
fuldt overblik over, alt det vi løber rundt og laver.  
I: Nej. Så der er masser at tage fat i.  
R: Ja. 
I: Vi har jo forsøgt at læse os lidt i forhold til Væksthuset, og i forhold til hvad kommunerne tilbyder. 
For at gøre det helt klart, så siger du selv, at I tilbyder den, for de virksomheder, som er i gang allerede 
og for at vækste og så er der jo, så I yder også rådgivning til opstarts.  
R: Ja. 
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I: Men er det en gruppering for sig selv?  
R: Ja det er det faktisk. Øhm, altså det er meget kompliceret og forklare det her, men helt 
grundlæggende, så er der det, som hedder lokal erhvervsservice tilbud. Det er hver enkelt 
kommune, der kan give et tilbud til ham/hende, der gerne vil starte en virksomhed op, eller som 
overvejer at starte op. Og så er der et vækst tilbud. Det er regionen, der løfter den opgave. Det vil 
sige Væksthus Hovedstadsregionen er jo så alle 29 kommuner eller, hvor mange kommuner der 
er i hovedstaden. Vi løfter så også opstarts tilbuddet i 12, 13, 14 kommuner. Øhh København har 
deres helt eget til de her opstarts, Københavns Erhvervsservice, dem har vi et glimrende 
samarbejde med. Nede på sølvkysten som jeg kalder Ishøj, Valensbæk og så videre, har de noget, 
som hedder iværksætter kontaktpunktet, øh nogle kommuner har slet ikke, Dragør f.eks. har ikke 
noget tilbud til iværksættere overhovedet. Tårnby mener jeg heller ikke eller også har de købt sig 
ind på København og sådan er der lidt en blandet landhandel. Øh jeg ved ikke om det svarer på 
dit spørgsmål?  
I: Jo. Vi har også forsøgt at læse os lidt frem til, at der findes flere forskellige grupperinger i forhold 
til, hvordan målgrupperne er. 
R: Ja, undskyld – (afbryder) 
I: Nej, det er okay 
R: Det, det jeg måske skal sige om Væksthuset det er, at vores organisation er delt op, at vi har to 
teams, dem der sidder og laver, øh hvad kalder man det - startup og innovation, altså Earlyearly 
og så har vi vækst og skallering.  
I: Hvad er forskellen? 
R: Ja men, hvis du er startups virksomhed, så er du f.eks. typisk en lille virksomhed, øh i det 
team, der sidder jeg blandt andet, og arbejder med det lokale erhvervsservice tilbud i 
nordsjællanske kommuner m.m. øh jeg har med startup virksomhederne at gøre, dem der typisk 
er under et år gammel eller som øh, som har været i gang i nogle år, men som ikke er særlig 
mange og nu skal der ske noget inden de ligesom bliver rigtig vækst virksomhed. Øhm, det er jo 
også typisk virksomheder, som måske ikke er særlig store, som er meget videns tunge, som gerne 
vil sælge til det offentlige til hele det her velfærdsområde, der har vi nogle, der ikke laver andet 
end at hjælpe dem godt på vej. Vi har Launchpad programmet og groupies og Born Global, som 
er til mindre virksomheder, som har et gigantisk potentiale, hvor markedet det er hele verden og 
hvor løsningen ligesom er tilrettet mod det. Det er alt sammen små og mindre virksomheder det 
er virksomheder i en eller anden spændende opstartsfase, som enten er opstart eller med 
innovation.  
I: Ja.  
R: Så er der andre virksomheder, som måske har været i gang i 10 år og som siger nu, nu skal der 
sgu ske et eller andet, vi har sparet nogle penge op, øh hvad skal vi gøre skal vi eksportere, skal 
det være Columbia skal det være Sverige? Øh, øh vi skal investere i en sælger, hvad betyder det 
for organisationen, skal vi ud og købe noget udstyr? Skal vi have det finansieret? Skal vi ned og 
tale med en bank? Så kommer der pludselig en masse udfordringer. Øh hvor man kan sige de bør 
træde ud af deres normale ramme og så har de en udfordring og vores lille tackline, som også 
står på visitkortet er at gøre `udfordringer til muligheder`. 
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I: Er der nogen I ikke, er der nogen Væksthuset ikke giver rådgivning til? Er der nogen i kasserer? 
Eller ikke kasserer, men siger de skal vejlede og tage et andet sted hen?  
R: Øhh, ja det er der sådan set, altså vi screener virksomhederne, vi taler med 1000 virksomheder 
om året, der har et eller andet potentiale, øhm det er klart at hvis du er startup virksomhed og 
iværksætter i København, så skal du tale med Københavns Erhvervsservice. Øh så henviser vi 
dem der til, men hvis det er Helsingør f.eks. så bliver de henvist til mig. Øh sådan har vi 
geografisk delt det op. Hvis det er Hvidovre, så er det iværksætter kontaktpunktet og så videre på 
selve opstartsdelen. Så er der øh, så er der vækst virksomhederne, det er klart vi har begrænset 
ressourcer, vi har en resultatkontrakt og det giver os muligheder for at gennemføre lad os sige 
600 forløb, vækstforløb for de mest lovende vækstvirksomheder. Og hvis vi får 1000 henvender, 
1500, 2000 måske, så er vi nødt til ligesom og sige hvad for nogen af dem er mest lovende, er 
der nogen der bare siger, ja men lyder spændende, øh nu kommer vi ind og drikker en kop kaffe 
og så får vi tiden til at gå med det eller der er nogen, der virkelig har været ude og opsøge os, for 
eksempel gennem deres netværk eller fundet ud af noget med Væksthuset, som kommer 
forberedte, som siger, jeg har afsat nogle penge til at I også kan hjælpe mig til at få nogle 
rådgivere, nu skal vi eksekvere, vi skal, I skal hjælpe mig med at træffe nogle beslutninger. Så 
sige vi det lyder da spændende. Og vi kan se et potentiale her, dig vil vi gerne hjælpe. Så vi er 
også nødt til og vælge de mest lovende ind.  
I: Så hvordan screener I dem, hvad er der nogle bestemte krav I kigger efter eller er det noget? 
R: Jamen nu er det ikke mig, som sidder med en opgave og øh, men øh det er klart at der, vi 
prøver, vi har ikke en formel for det og det er det vi sidder og taler meget om. Skal de have x 
antal medarbejdere, skal de have en vis omsætning, skal de have en vis solvens, skal de være klar 
til at investere i noget. Der er tusindvis af parametre, helt basalt, det er i hvert fald den jeg 
bruger, der hvor jeg gerne vil yde noget ekstra hjælp, og det vi bliver målt på sådan helt firkantet,  
skaber vores virksomhed arbejdspladser?  
I: Altså Væksthuset, er det med til at skabe arbejdspladser?  
R: Ja, så hvis vi hjælper en virksomhed, hvis der kommer en virksomhed og siger, jeg vil øh, 
lave en ny produktionshal, et eller andet sted i Rødovre, så siger vi det er spændende, fordi der er 
nogle arbejdspladser forbundet med det. Og hvordan man måler på alt det her, da kan man 
sikkert finde en eller anden rapport et eller andet sted, men hvis en virksomhed vil skabe 
arbejdspladser, så skaber den vækst, den må få hyret nogle mennesker fra arbejdsløshedskøen, så 
de kan betale deres skat, det sætter gang i noget også hos underleverandører og så videre. Og det 
vil sige det er sgu fedt at have virksomheder, der har de her ambitioner. Øh og dem vil vi gerne 
hjælpe. Men hvis der bare kommer en og siger, ja men jeg har en fin forretning, den er super 
trimmet, jeg vil gerne have at I ser på, hvordan jeg kan trimme den endnu mere og så finder vi 
frem til at sekretæren skal arbejde 30 timer i stedet for 32 timer. Det skaber sgu ikke voldsom 
meget vækst. Øh så det er også, hvor er der mulighed for at arbejde med tingene.  
I: Ja, så det er altså det I har for øje, hvor kan vi udvikle og vækste.  
R: Ja, øh. Det skal også være virksomheder, som er i en god gænge og som har gjort sig nogle 
overvejelser omkring, hvad er det de vil.  
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I: Øh, hvor komme de her parametre fra? Hvad ligger til grund for de her parametre eller krav kald 
dem hvad du vil.  
R: Jamen vi har jo et værdisæt med at vi er ambitiøse, det er en af vores værdier. Udover vi er 
ildsjæle øh og brænder for at hjælpe folk med at gøre deres udfordringer til muligheder, så er vi 
ambitiøse. Og øh vi kan godt lige at arbejde med ambitiøse virksomheder, som øh, som gerne vil 
flyttes. Altså jeg har ikke noget belæg for at sige det her eller noget data, men øh der er mange 
virksomheder, som ikke er i stand til at modtage vejledning. Der er også mange studerende, som 
ikke kan modtage ordentlig kritik når de har afleveret en dårlig opgave. 
(Grin)  
R: Så klager de ik? Øh jeg kan jo forstå, nu er jeg jo selv blevet vejleder eller coach som det 
hedder på moderne dansk øh, klagesystemet har åbenbart ændret sig ikke? Men, men vi kigger 
også meget på, hvem er det som er coacheble, hvem er det, der er i stand til at modtage noget 
vejledning og rådgivning. Hvem tager det til sig. Hvem går hjem og arbejder med det.  
I: Hvordan øh, hvordan takler I så, når I fornemmer, at I, den her vedkommende, det vedkommende I 
sidder overfor ikke er kommet til jer og I ser at der er potentiale i hans virksomhed? Men han er 
faktisk ikke i stand til at tage imod jeres rådgivning?  
R: Ja men øh, altså. 
I: Giver I slip? 
R: Ja så giver vi slip, i et eller andet omfang ikke. Øh, altså det giver meget sig selv, øh der er jo 
også en fortrolighedsproces i det her. Der er også noget kemi og noget troværdighed, der skal 
spille ind. Øh, men der er mange virksomheder, som ikke vil sige, hvad det vil sige at modtage 
vejledning eller rådgivning. Og en af vores andre værdier er jo, at vi skaber relationer, så hvis der 
sidder en virksomhed og siger jamen, øh, øh jeg skal have en øh, et øh, eller jeg foreslår dem, at 
de skal have et advisoryboard, nogen der kan give dem sparring på eksport og 
professionalisering af virksomheden, nogen som der, du ved, kan være med til at hjælpe dem 
med at træffe de rigtige beslutninger og give sparring på det, så tror de at sådan nogle mennesker 
stiller op gratis, men de skal selv have 1200 for den ydelse de selv leverer ik? Og der, man tror 
simpelthen at det er løgnen, der er nogen der er groet fast i det og kan man bare sige det er fint, 
så, så kommer du ikke videre. Så stopper man her fordi, øh det der vil være det rigtige for dig og 
din virksomhed og den udviklingsproces og den vækstproces, øh som vi skal have skabt for dig, 
det er at du skal have nogle ekstra ressourcer til at løfte og bistå dig i at træffe de rigtige valg, 
hvis du ikke vil betale for det, jamen, så, så går du i stå. Det kan vi jo ikke gøre noget ved.  
I: Nej. Hvad kendetegner din arbejdsdag, så den ganske, hvis der findes en normal af en sådan slags? 
R: Øhh, ja men det gør der. Alle arbejdsdage er forskellige, øh i dag har jeg holdt, øh oplæg på, 
for nogle studerende på Københavns et eller andet… KVA – Københavns Erhvervsakademi. 
Omkring det at starte egen virksomhed. Har haft et frokostmøde med en gammel relation fuldt op 
på nogle af de virksomheder, som jeg har anbefalet ham, at han skulle investerer i, det går rigtig 
godt, så det er meget positivt.  
(Grin) 
R: Så videre til Helsingør og have et møde øh med en som øh, også er ret dygtigt, en som jeg 
også bruger som relation og henviser kunder til, en øh en kommunikations kvinde, som er ret 
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dygtigt, som også har øh, taget mod den hjælp som jeg har givet. Hun havde for mange opgaver, 
så øh jeg henviste hende til en af mine gode kontakter, som øh blev hendes mentor øh og nu er 
hun fandme blevet langt mere skarp ikke, den der kvindelighed og sådan noget, nej nu er der, du 
ved mere forretning i, over hende. Hun havde øh, behov for to ting. Hun ville gerne sende noget 
ind til Væksthuset, så drøftede vi, hvad processen skulle være ved det og så havde hun nogle 
opgaver, som hun havde givet forkerte bud på, fordi hun havde læst kunden forkert. Og så øh, 
gav jeg hende nogle værktøjer og et indblik i, hvordan hun skulle prøve og gøre det skarpere. Øh 
og mere fokuseret, det med at læse en kunde og forstå en salgsproces der er nogle metoder og 
værktøjer, øh, dem sender jeg så til hende her i aften. Øh i forhold til, hvordan øh, man får lavet 
et, et salg. Det er ikke så meget, hvad kan hun sådan, det er jeg sådan set lige glad med, men, 
men det er det der med at møde en kunde med respekt uden at gå fuldstændig galt i byen med. 
Øh så fik vi drøftet det. Det var oppe på Kronborg, så gik vi rundt om Kronborg, dejligt vejr 
ikke? 
(Grin) 
R: Og så øh, et par telefonsamtaler på vejen hjem, øh nogen der har ringet og så jer. Og så øh, øh 
og så opfølgning i aften. Og sådan ser mange af mine dage ud.  
I: Der er fart over feltet. 
R: Jeg sidder meget til møde og har for lidt tid til opfølgning, desværre. 
(Grin) 
R: Det må I gerne klippe ud af. 
(Grin) 
I: Hvad kendetegner din rådgivning? 
R: Den er meget enkel, altså øh, altså… min rådgivning, der er flere forskellige aspekter i det. 
Øh, jeg er meget på produktet, jeg er produkt mand. Alt har du et godt produkt ja eller nej? Øh vi 
arbejder ud fra de 3 F’er Flid, Færdighed, Fokus. Og man kan sige, du er nødt til, at kunne noget 
altså 10.000 timers reglen ik? Bill Gates har siddet og programmeret siden han var syv år ik? øh 
så han har noget kompetence til at kunne lave, øh Windows og så videre. Så færdighederne er 
nødt til at være på plads. Så er du nødt til at være flittig. Det er også noget af det vi kigger på, du 
er nødt til at være ambitiøs og arbejde hårdt for, at nå dine mål og så er du nødt til at være 
fokuseret. Og det er der man kommer ind med produktet fordi både når jeg er coach for de her 
MBA studerende på CBS og DTU master studerende, de kommer alle sammen ikke? Og kan 
redde verden og de tror jo mere de tilbyder jo bedre er det. Og øh typisk, så ja så striber vi det 
helt ned til noget, der er nyt, noget de kan lave godt og noget hvor, hvis de arbejder hårdt på det, 
øh så har de en mulighed for at skabe en forretning med det her produkt. Så det er meget med at 
få det fokuseret ned på, hvad er det der rent faktisk har noget værdi. Og har du noget, som har en 
nyhedsværdi, noget der er godt, noget som er lidt specielt, så har du også i gåseøje per automatik 
lettere afgang til at komme ud til markedet. Du ved også, hvem i markedet det er du skal 
adressere, når du ved helt specifikt, hvad det er dit produkt er.  
I: Ja. Vil der være forskel på at øh, jeg fik rådgivning hos dig eller hos en anden kollega, som også er 
startup konsulent? 
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R: Ja, ja det ville der være. Øhm vi bruger det samme værkstøj, der hedder væksthjulet, så vi 
tager udgangspunkt i udfordringerne, der er og øh meget af det kan være praktisk, det kan være 
noget omkring skat, det kan være noget omkring, ja alt muligt mellem himmel og jord. Det øh, 
der er vi generelister, der siger vi nok nogenlunde det samme. Altså vi er ambitiøse og vi sparker 
til folk, vi skal flyttet folk fra A til B. Øh vi favner ikke bredt, tager ikke det hele vi starter med 
noget og så får vi dem flyttet og så hvis der er mere så flytter vi dem videre. 
I: Ja. 
R: Øh og det kan man gøre på mange forskellige måder. Vi har et overordnet værktøj vi alle 
sammen følger det hedder væksthjulet, der er nogle dialog ark og så videre som vi bruger. Det er 
rigtig fint og rigtig fornuftigt, men når det kommer indtil selve kerneopgaven, så har vi 
forskellige slags fokus og da skubber vi også kunderne hen imod alt efter, hvad deres primære 
opgave er. Der er jo reelt set tre ting man kigger på der er produkt, der er marked og der er 
teamet – management. Og jeg har kollegaer, der er meget markedsorienteret ikke? De siger vi 
går ud og finder efterspørgslen i marken og så laver vi produktet ikke? Og det er heller ikke 
forkert, hvorimod jeg siger, hvad er det du er i stand til at lave godt, når men det der det har jeg 
set, det der er ikke godt, det der er heller ikke særlig godt. Det der har jeg også set kom nu med 
en ide, som er spændende ikke? Og så kommer man op med et eller andet. Så siger man fint, det 
den, nu gør vi den i gåseøjne god, nu laver vi et eller andet som markedet gerne vil have og så 
går vi ud. Og så kan det være, at markedet siger det, det er vi ikke interesseret i og så må man 
tilbage. Frem for den der med, jamen det er varmt folk vil have is ikke? Når men jeg bygger en 
is-fabrik, ja men ting kan ændre sig hurtigt ikke? Og så er der det med teamet, ledelsen og så 
videre vi skal også have arbejdet med menneskene bag. Der har jeg nogle kollegaer, som er rigtig 
gode til at styrke organisationen og være med til at professionalisere den. Fordi produktet har de 
meget godt styr på og kunderne kender de også, men øh, hvis man ligesom skal ud og være 
seriøs virksomhed, øh blandt de store spiller, jamen så skal man også have en professionel 
organisation og det kan f.eks. være, at man få etableret en bestyrelse. Øh så der er forskellige 
ting man kigger på. Men altså, årh, men vi er generelister. Jeg har og vi har forskellige specialer, 
hver især i eksport, i bestyrelsessammensætning, jeg har det i finansiering f.eks. og nogen har det 
i salg og markedsføring, øh og så videre. Øh så hvis virksomheden har en konkret opgave i 
forhold til blandt andet finansiering, så taler de med mig eller to af mine andre kollegaer.  
I: Okay. Nu nævnte du selv væksthjulet I arbejder med, som I tager udgangspunkt i alle sammen. Er 
der ellers andre fasterammer for jeres rådgivning i Væksthuset?  
R: Øh, ja vi bruger nogle forskellige metoder øh som vi får undervisning i. Øhm altså det bliver 
sådan lidt teoretisk, men altså når vi taler med kunderne, jamen så tager vi udgangspunkt, eller 
bør vi gøre det, det er ikke alle der er lige gode til det. Vi har fået noget, vi bruger nogle for 
forskellige coaching metoder. Altså der er ingen der har svaret på, hvordan man øh, øh laver god 
coaching eller spørger rigtig eller får den rigtige information, det er der stadig ingen, der har 
givet svar på, men en af vores metoder det er at bruge Karl Toms spørgeteknikker. Han er 
åbenbart en guru indenfor øhm psykoterapi et eller andet, hvad ff, pokker ved jeg ikke, men hvor 
man går ind og siger, jamen jeg starter med at være en detektiv, får etableret noget faktuelt. Når I 
tre vil starte en virksomhed fint og så går man ned og er antropologen og ligesom siger, når men 
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hvad er det for en type virksomhed, når men hvaad, hvor skal den hen eller øh hvad skal I lave 
og hvad føler I for jeres opgaver og sådan noget ikke? Og så går man over og er fremtidsforsker 
og ligesom siger når men, hvor er, hvad er jeres drøm med det her ikke. Altså sådan 
spørgerteknik, for ligesom at blive klarlagt og så tilslut, jeg kan sende det til jer, så slutter man af 
med kaptajn kasketten og siger jamen, hvor er I om en måned og nu laver vi en handlingsplan og 
vi bruger måske nogle af de der vækstark fra væksthjulet og siger så gør vi sådan, sådan, sådan 
sætter noget proces i tingene. Der er en måde til at få afdækket, hvad er deres behov og hvad er 
der af muligheder for at arbejde med, så bruger vi sådan noget som nøgleord, øh de nævner nogle 
nøgleord f.eks. så tager vi udgangspunkt i dem og arbejder med det. Øh vi tager meget kasketter 
på, vi er utrolig gode til at tage kasketter på ikke? Når de sidder og fremlægger en ide ikke og 
sådan noget ikke, så hvis vi spørger, hvad skal den koste. Antropologen ikke? Jamen hvad får jeg 
for det øh. Hvad ligger der i din service, fremtidsforsker og så kan vi slutte af med at tage en 
kasket på og sige, jamen hvis jeg sidder og er direktør i en virksomhed og du kom og fremlage 
det der, så ville jeg smide dig ud. For det er simpelthen lort fra enden til anden ikke? Det er et 
dårligt produkt, du har ingen erfaring, din pris er for høj og så videre øhm, det er ikke mig, der 
synes det som konsulent, det er forbi jeg har taget min, du ved købers kasket på ikke?  
(Grin) 
R: Og har en vis erfaring med det.  
I: Ja. 
R: Oog det er ærlig snak, hvis vi lægger kasketten væk ikke? Og siger når vi er færdige med 
denne her scence og når vi er færdige med hinanden, så har du et helt andet produkt således, at 
når jeg tager kasketten på siger, det lyder interessant det vi jeg gerne se et tilbud på eller jeg tager 
tre af det ikke?  
R: Fordi altså vi spiller også nogle roller i forhold til og og sætte os ind i, jamen hvad er det I 
kommer med, øh hvor er det vi skal løse nogle opgaver. 
I: Ja. 
R: Det effektive værktøjer, det virker faktisk fint. 
I: Interessant, ja. Øhm kan du give et eksempel på et godt samarbejde du har haft? 
R: Med? 
I: En virksomhed. 
R: Ja det kan jeg godt, men altså der er så mange. 
I: Der er flere gode end der er dårlige? 
R: Øh ja, jamen altså vi har. Altså vi evaluerer jo på alle vores kundebesøg og vores øh readings 
er tårnhøje. Altså jeg kan jo, tag øh, altså bare i dag, det er jo reelt set et opfølgningsmøde med 
Anja, som jeg var oppe og tale med på Kronborg. Øh, hvor fanden rendte jeg ind i hende henne? 
Det kan jeg ikke huske nu, men hun har vel skrevet til mig eller været til et af vores startups 
møder og øh hun øh, hun øh var freelance og øh jeg havde hende inde til et møde. Hun ved en 
masse ting om storytelling, øh noget med stamtræ og familie historier og sådan noget jeg sad og 
blev mere og mere ligbleg jo mere hun sagde ikke?  
(Grin) 
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R: Og hun var jo, øh en knivskarp profil og dygtig til det hun laver, virkelig skarp og øh, så ville 
hun degradere sig ned til noget som øh, du ved en hver, der har skrevet en familie sang, de laver 
også sådan noget stamtræsanalyse ikke? Øh og hun havde en forventning om, at det kunne hun få 
masser af penge for og så måtte jeg jo bare forklare hende, at det er der ikke et marked for. Jeg 
sagde jamen fint jeg tager min kasket på, du skal skrive min familiehistorie vi er sådan, sådan, 
sådan og jeg vil gerne have at du undersøger det, det, det og bum, bum, bum. Hvad skal det 
koste? 35.000 ikke? Ja også får jeg 20 sider ik? Det er der ingen private, der bruger. Ingen. Og 
hvis de gør, så er det ikke dig de vælger. Så lad os tage udgangspunkt i, hvad du rent faktisk kan 
- noget med storytelling. Du skal ud i erhvervslivet og fortælle deres historie. Og så fortalte jeg 
om nogle af de der trends, der rør sig fordi jeg deltager jo i en masse ting. Jeg møder en masse, 
der mener de har noget nyskabende og det har de sådan set også, jeg lytter jo bare på ikke? Øh 
og udfordrer hende så lidt, er det ikke det, der er ved at ske. Nu kan jeg komme med et eksempel, 
sådan, sådan, sådan. Øh det ville du kunne gøre bedre ikke? Altså så er jeg antropologen ikke? 
Udfordreren, hvad rør sig ikke? Og så fik vi kasseret alt det der øh skønlitterære til private ikke? 
Som øh der ikke var noget i. Det ville bare være op af bakke og trist og sådan noget. Til at få 
rykket fokus over fra ikke at have en stor produktportefølje, men til at arbejde med, med 
storytelling for erhvervslivet. Og så være med til at og øh, øh finde nogle større opgaver nogle 
projekter noget, hvor hun kunne flere forskellige ting. Så hun lavede faktisk denne her – Vækst 
2014.  
I: Ja. 
R: Øh, hvor der, jeg tror det er måske 30-35 artikler som hun så har lavet og være projektleder 
for hele det her. Det var så tillæg til Børsen på et tidspunkt.  
I: Spændende. 
R: Øhm og så bliver det her en opgave. Hun fik selvfølgelig alt for lidt for det, fordi hun ikke 
forstår, hvad der er af værdi i den. Øh og så talte vi lidt om, jamen det skal du prøve at forstå lidt 
bedre. Og øh, og øh hvordan man kan udnytte, at hun har været ude og tale med direktørerne i 
alle de her virksomheder og hvordan hun så kan få nogle arbejdsopgaver for dem. Og der har hun 
så fået seks opgaver for dem her. Øh og så talte vi lidt om, hvordan det var gået og så videre. Det 
der kunne jeg godt tænke mig, at vi også fik for Væksthuset kunder, så vi kunne dele den ud som 
en slags visitkort. Det vil jeg så foreslå internt og så have vores virksomheder til at give et eller 
andet fee for at komme ind under vores brand og så deler vi det her ud som øh, 30 cases øh på, 
hvordan vil laver storytelling. Så nu skal hun måske ind og lave sådan et blad for os, det skal jeg 
lige øh præsentere ideen til den til et ide-board vi har.  
I: Så må du sørge for at betale hende det rigtige. 
R: Nej, nej øh. 
(Grin) 
R: Jeg ved hvad hun også gør det for. Øhm og øh, så får vi det videre. Hun havde travlt med en 
masse opgaver lige pludselig, så jeg henviste også en mentor til hende, en fra mit netværk. Der så 
har taget hende igennem et forløb, hvor hun blev mere fokuseret på, øh at vælge de rigtige 
opgaver. Øh, han kunne også bygge noget forretningsforståelse ind i hendes mindset og forklare, 
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hvordan erhvervslivet tænker og fungerer, når der kommer sådan fed kommunikationsdame 
måske fra RUC jeg ved det ikke, men.  
(Grin) 
R: Ej hun er journalist, øh så siger og gør hun jo bare alle de forkerte ting selv om hun føler, at 
hun gør alt det rigtige. Øh og der, det er to forskellige verdner ikke? Øh og hun har også behov 
for at vide, hvor ligger kommunikationen i øh, i øh, altså hvor ligger det på rangstigen i forhold 
til, hvad andre folk kan ikke?  
I: Ja. 
R: Øh og hvad får man ud af, hvad fanden er det her, ”Rutchebane turene” ikke en eller anden, er 
det Bakken eller sådan noget linende. Det er også ligegyldigt. Øhm, hvad får de ud af at give 
50.000 for at få en to siders indstik i den her. Øh, hvad kan de bruge den til. Nyhedsbrev, 
Facebook, Linkedin, sende den til deres kunder. Altså byg noget mere værdi på i forhold til, til 
det virksomheden skal bruge det til ikke?  
I: Ja. 
R: Sådan en artikel kan også være døråbner til lokale medier og så ruller den, så det gælder om 
og ligesom forstå hele den her værdikæde ikke? Og hvis jeg betaler 50.000 i det her, men kan få 
omtale for 100.000 derudover, jamen så skal det jo ikke koste 50.000, så skal det jo koste mere. 
Det vil virksomheden være villig til at betale.  
I: Ja. 
R: Så hende var jeg oppe og tale med igen. Hun var også med på et startup kursus, som jeg 
holdte. Øhm i Helsingør sidste år. Og, og ligesom taget en del af tilbuddene og hun er nu inde i 
mit netværk, så jeg også henviser til hende, når jeg støder på nogle virksomheder, som nævner 
ordet storytelling, branding og pis og papir, så siger jeg det ved jeg ikke en skid om, men gå op 
og tal med Anja.  
I: Ja.  
R: Hun er dygtig. Øh, så det er et eksempel. Og Nikolaj, som jeg spiste frokost med. Mødte jeg 
den gang jeg var i banken og øhm, han har investeret i en lang række projekter, men han havde et 
projekt, hvor øh han skulle bruge nogle penge fra Markedsmodnings Fonden, der gav jeg 
sparring på den ansøgning han lavede. Øh og så fik vi på grund af en eller anden bureaukratisk 
teknokrat fejl fra en eller anden youngstar embedsmand afslag fordi, det for I ikke med, men der 
er visse dele af det offentlige tilskudssystem, der ikke fungerer, så fik vi et afslag øhm og så 
sagde jeg, jamen så kan de også bare rande og hop. Så går vi til den Grønne omstillingsfond 
ikke? Det passer jeres projekt i øvrigt meget bedre til og så fik vi så, jeg kan sgu ikke huske det, 
2,5 million eller sådan noget lignede til projektet der. Og nu er han i gang med og samle pengene 
sammen og efterfølgende har Markedsmodnings Fonden jo så ringet og sagt undskyld fordi de 
gav et afslag og de vil gerne i øvrigt have lov til også at være en del af projektet, fordi det 
simpelthen er stjerne godt. Nikolaj anede ikke, at der var noget, der hed den Grønne 
Omstillingsfond og jeg havde også øh, jeg var blevet sendt ind til Deloitte for at høre om det til 
et frokostmøde øh, men vi er måske 30 mennesker, der kender til det ikke? Øh, men nu er det 
ligesom begyndt at blive bredt ud ikke og tænker, hov et eller andet grønt, jamen så er der altså 
nogle andre støtteordninger, nogle andre muligheder, som vi kan bruge, så det er også kommet 
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rigtig godt i gang. Faktisk også qua, at de kunne bruge ham her Nikolaj og hans virksomhed som 
reference historie til at komme i Tv Avisen søndag aften prime time og alt det her ikke? Øhm, så 
det er også, øh en god kundeoplevelse går jeg ud fra, at han har haft ikke? Fordi det har sat nogle 
ting i gang. Øh mere end bare i et forhold til relationen Væksthuset, men også i forhold til at, at 
Nikolaj skulle ud og bygge en fabrik. Jeg håber 20, 30 arbejdspladser ikke? Jylland er jo helt 
vilde, de vil jo vi vil gerne have fabrikken der over, vi vil gerne have den her i regionen, så det, 
det kæmper vi om ikke?  
(Grin) 
R: Øhm og han har sådan løbende opgaver med øh, med - han mangler noget finansiering og så 
kender jeg nogle folk som øh, skal hjælpe ham med det, linker ham op til dem. Og så må de jo 
selv finde ud af, hvordan aftalerne skal laves. Øh nu er han også relativt well connected ind til 
den finansielle sektor ellers havde jeg hjulpet ham med at tale med de rigtige personer og de 
rigtige banker. Så vil han også kan få noget bank finansiering til det her projekt. 
I: Ja, dejligt. 
R: Så, så det øh, det er også noget af det vi laver og øh møde de der undervisere eller det der hold 
jeg var ude og undervise, deres lærer er også en jeg har arbejdet sammen med tidligere, som 
sagde, nu løber jeg rundt og slår de her elever oven i hovedet kom og hjælp mig.  
(Grin) 
I: Hvad med, har du et eksempel på et, et mindre godt samarbejde eller et svært samarbejde, hvor du 
har tænkt det her bliver en udfordring?  
R: Jamen det er ikke mere end et par uger siden, jeg sad øh i det her lokale og nærmest smed en 
på porten ikke. Fordi øøh, øhmff, det var et møde jeg blev bedt om at tage og det var i regi af, det 
skal I så ikke have med i jeres rapport, det er i hvert fald ikke med navns nævnelse, men øh der 
er nogle folk, der møder op og er fuldstændig urealistiske, sådan fuldstændig vanvittige. Vi lever 
af at øh, at folk øh kan betro os ting. Vi er underlagt tavshedspligt og sådan noget ikke. Øh og 
der er mange op og siger, at vi skal underskrive en MDA altså en fortrolighedserklæring. Det, 
sådan en har jeg aldrig underskrevet før. Vi lever af vores gode ry og rygte øh, så man skal ikke 
møde os med mistro, man skal ikke mødes os med, at vi stjæler jeres ide. Altså alle iværksættere, 
som siger jamen, patent eller nogen vil løbe med min ide de får sømandsbryst, dem lægger jeg 
ned, der er ingen der løber med din ide. Du kan lige så godt tale åbent og ærligt om den. Der er 
ikke noget unikt jeg har set alt og mine kollegaer har set det samme, det er rigtigt. Ja jeg kan sgu 
nærmest ikke komme på unikke ideer, det kan jeg bare ikke. Så tal nu åbent og ærligt om det. Vi 
er professionelle fagfolk vi er betalt af en resultatkontrakt, så vi er gratis. Altså vi har ingen 
interesse i det her. Øh så vis os noget tillid. Så når folk de møder os med mistro, øh så er det 
typisk at det går galt. Hvis de møder med mistro i forhold til det vi siger, de betragtninger vi 
kommer med. Vi er jo lynafledere ind imellem for erhvervsministeren ikke der er nogle folk, der 
virkelig tror at de er så geniale, at de har svaret på, på, på al ting ikke? Øh og det må vi så 
fortælle dem at det har de ikke? Øh og det er måske ikke altid, at vi er lige galante, fortæller det 
på den måde, men vi forklarer dem på en pæn måde, at tingene kører altså anderledes ude i den 
virkelige verden. Og det kan de blive, du ved, sådan lidt fornærmede over. De tager det ikke til 
sig. De forstår det ikke og så kører de videre og det øh, ja de, jeg ved det ikke? Altså det bliver i 
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hvert fald aldrig noget succes de løber rundt med og så øh spilder de folks tid og deres egen tid 
på det. Så der er nogle, der bliver sure. Og jeg havde en som øh, som øh var ingeniør, ingeniører 
er en svær målgruppe, den allersværeste det er lærer, de har deres helt egen kategori. Øh hun var 
ingeniør og ingeniører ved altid bedre. Hun læste vist PH.D. også og så noget ikke? Og hun var 
meget mistroisk, det var meget sådan hun skulle bare have svar på noget praktisk og jeg sagde 
jamen fortæl mig om din ide, den ville hun ikke rigtig fortælle om. Så sagde jeg okay, jeg sidder 
med en eller anden kontrakt, du har underskrevet her, hvor jeg kan se, at det handler om 
bæredygtige skillevæge. Når okay. Så du kan lige så godt fortælle mig, at det ikke er, hvordan 
man opretter et selskab, du skal bruge mig til, det er, hvordan øh opretter du den her ide, jamen 
det ville hun ikke ud med fordi øh, hun havde en patentansøgning af sted ikke? Jeg sidder bare, 
jamen altså fortæl mig det nu forbi øh, patent, skillevægge, bæredygtigt materiale. Det har jeg set 
virkelig mange gange før. Så jeg tror sgu ikke, at du får dit patent, medmindre der er et eller 
andet fuldstændigt genialt. Og ellers bliver det en af de der geniale DTU ideer, der aldrig 
kommer ud og møder markedet. Øh så jeg begyndte sådan at sige - kender du overhovedet noget 
til byggebranchen her i Danmark? Nar, men altså, hvis jeg har et godt produkt, så køber de det 
ikke. Og så trækker man vejret dybt og siger jamen der er altså noget du er nødt til at forstå, 
byggebranchen er den mest konservative, mindst innovative af alle brancher i hele verden. Altså 
jeg har set høns være mere innovative i deres måde at gå på end den danske byggebranche.  
(Grin) 
R: Det, det umuligt, så altså hvis du ikke ligesom er villig til at og, og høre og forstå lidt om det, 
så kan jeg sige på forhånd, at så bliver dit produkt, det bliver en fiasko. Jeg behøves ingen gang 
vide mere, det kan sige på forhånd. Og så er det lige meget at du har patent osv., som hun i øvrigt 
heller ikke havde penge til. Øhm som jeg sagde det kan du lige så godt glemme. Ligeså, nødt til 
at kigge på helt andre måder. Vend tingene på hovedet. Fortæl mig om det, så kan jeg fortælle 
dig, jamen du skal tale med dem og dem og dem. For jeg har jo, vejledt og for øvrigt også 
finansieret dem, der løber rundt og laver skillevæge og dem som øh, øh har løst det, der er den 
gotiske knude, for det er ikke bæredygtighed på skillevæge, det er at sætte lortet op og have 
arbejdstilsynet godkendelse ikke? De må ikke veje mere end 35 kg. og så videre ikke. Så der er 
en masse regulativer ting, som øh skal være opfyldt inden man kan komme ikke og hun har 
sikkert fundet en måde på, at hvis man skærer det ind, du ved med en bestemt vinkel og det siger 
klik to gange, jamen så du ved, så det, det hun tager patent på ikke? Og det bare, det kommer til 
at koste dig tid, penge og en masse frustration. Men hun kunne ikke åbne op. Og øh det er sådan 
noget der, der virkelig irriterer mig.  
I: Må jeg høre, hvordan er hun kommet hertil?  
R: Hun er kommet via, hun er så blevet henvist via DTU og det grønne iværksætterhus, som vi 
også er en del af. Jeg underviser der nede og tager og giver nogle, nogle sparrings forløb og 
vækstforløb af nogle af dem. Men hun var blevet klædt dårligt på i forhold til, hvorfor hun skulle 
komme herind. Øh, så jeg forklarede, hvordan tingene hang sammen og sagde det er det jeg skal 
hjælpe dig med. Jamen øh, hun skulle ud og have penge, jamen der er ingen der gider tale med 
dig, hvis du ikke er i stand til at piche din ide ikke. Og jeg ved fra ingeniører og det kan jeg sige 
øøhhh 10 ud af 10 kan ikke finde ud af at fortælle, hvad de laver, så vi kan lige så godt arbejde 
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med det til at starte med. For investorer er ikke ingeniører og dem der er, de er begyndt at tænke 
som nogle marketingsfolk som mig. Så du kan ligeså godt lære at tale deres sprog fordi så hører 
de efter første gang. Kommer du og siger, at du har lavet skillevægge, det, så åbner de ikke 
døren. Og investorerne i Danmark er ellers søde og rare. De åbner døren for de fleste. Men 
skillevægge til byggebranchen er lukket på forhånd og hvis du siger, at de er bæredygtige, jamen 
så, så går poten ned samtidig ikke? Altså så kommer du slet ikke i nærheden. Så vi kan ligeså 
godt finde ud af, jamen hvordan er det vi får arbejdet med det her, så det er, det er spændende og 
det er nyt.  
I: Ja. 
R: Og den eneste måde og komme bredt ud på det er og øh og få talt med nogle mennesker,  
netværke, have lidt åbenhed omkring tingene og et patent, hvis det er noget der kan patenteres 
ikke, så er det ikke det der et essentielt for produktet alligevel ikke? Jeg havde et andet eksempel, 
jeg var dommer i en storinternational ide og innovations konkurrence sidst, sidste år og øh, hvis 
du er ude og offentliggøre en ide, så kan du ikke tage patent fordi, så er den blevet offentliggjort 
og der var altså to der faldt fra, fordi de mente, at det de havde det var unikt og der var særligt en 
som øh, som stod meget fast øh, hans skide gode ide osv. Det var helt fantastisk og nu ville han 
udvikle og tage patentet og så kunne han sælge det som licens ikke. Han havde lavet en 
lokumsbørste ikke.  
(Grin) 
R: Og jeg har det bare, jamen jeg kan købe en lokumsbørste til en femmer i Netto og den holder 
et år. Og det er ikke fordi den er gået i stykker til den tid og den fungerer og den er god og så 
kommer du med et eller andet luksus design lokumsbørste, som du vil sælge til licens. Alle der 
kan noget med plast laver lokumsbørster. Det er et af de sværeste markeder. Det er måske også et 
usexet marked. Altså hvem fanden vil du sælge det her ind til? Fordi de har produkterne med 
enormt høje avancer i forvejen. Skal det være VIPP, hvorfor skal de kannibalisere deres ejet 
produkt. Er der andre der, du ved, vil sælge luksus lokumsbørster øh toiletbørster er det noget 
man vil brande sig på? Spørg dig selv om det. Jeg tror det ikke. Du giver mig i hvert fald ikke 
svarene, du siger jamen jeg skal ud og sælge en licens, så finder jeg en eller anden stor fabrik, 
der gerne vil sælge luksusdesigner lokumsbørster. Æh måske, men jeg tror det bare ikke. Altså 
jeg skal ikke udelukke noget, men her har du mulighed for at komme ud og være en del af at få 
vejledning og coaching og alt muligt andet ikke? Og storme frem med det her, der så måske er 
unikt eller ikke unikt. Og så komme videre og måske vinde øh 100.000 og så øh bruge det i din 
produktudvikling. Hende der vandt 100.000 hun er kommet langt. 
I: Ja. 
R: Øh jeg har stadig ikke set hans lokumsbørste nogen steder. 
(Grin) 
R: Øh og det øh, der er bare forskellige måder. Og jeg har kollegaer, der bakker ham op, men jeg 
er af en helt anden holdning selv ikke, så vi er også, vi er ikke altid enige her. 
I: Nej. 
R: Øh i huset. 
I: Hvad kendetegner et godt entreprenørskab? 
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R: Øh, altså en god entreprenør er en god iværksætter altså der er noget faktuelt vi kan slå op på 
nettet. Øh det er en mand, det er en der har uddannelse, det er en mand i sin bedste alder. Øh det 
er en der har erfaring og en der har netværk. Altså alle de her parametre, det er sådan noget I kan 
slå op. 
I: Men det er også jeres filosofi og det I arbejder ud fra? 
R: Nej vi er sgu lige glade, vi får jo alt ind ikke. Øh så vi arbejder med det, der kommer ind. Vi 
screener ikke ud fra øh, om man serie iværksætter eller hvad man er. Det er klar, at hvis man er 
serie iværksætter, så ved man godt hvad der er for et game, men vi hjælper alle og vi vil gerne 
bidrage til at flytte folk fra A til B. Men jeg vil sige, at en god iværksætter, det er en der er flittig, 
det er en, der er fokuseret på, hvad er det han skal møde, hvad er det han skal lave og så er det en 
der har færdighederne, det vil sige han ved, hvad han laver. Folk der kommer og har fået en god 
ide til en app, men som aldrig har programmeret, så meget som en linje, det kan jeg sige på 
forhånd det går galt. Altså groft sagt. Så du har de tre F’er – du flittig, du øh har færdigheder og 
du har fokus. Så har du også netværk, du er i stand til at modtage sparring og vejledning og til og 
arbejde med det, hvis du kommer til os i Væksthuset eller til dit netværk. Så er der nogen, der har 
en vis karisma, salg betyder også rigtig, rigtig meget. Du er nødt til og og komme ud og møde 
markedet. Og øh den der har succes mere end andre det er dem, der møder markedet tidligt. Det 
vil sige de her Leanstartup eller Pre total time (uklart), som er to skoler meget lig med hinanden, 
øh hvor man i stedet for at bygge en maskine, der laver den her kop ikke, tager en kop og maler 
den, i den farve man gerne vil have æh, man vil have og så går man ud og sælger altså prital 
(uklart) i sit ekstreme tilfælde, der er du ude og sælge ting du ikke øh, du ikke har lavet endnu. 
Øhm for at finde ud af om kunderne er interesseret. Øh og det vil sige, jamen det er også nogen 
der er i stand til at bære deres ide til og blive afprøvet i markedet hurtigt. Øh, så er sgu ligeglade, 
hvad køn de har, hvad alder de har, øh og så videre, det er nogen af dem, der har de parametre.  
I: Er der nogen altså, når de kommer ind af jeres dør, tænker I så, hvad er det der kendetegner en 
typisk entreprenør, som kommer ind igennem jeres dør?  
R: Øh, jamen nu har vi jo de to skoler ikke? Altså vi har vækstvirksomheder, de er sgu seriøse og 
professionelle nok ikke? De øh, de meget øh konkrete i de udfordringer de har ellers får vi det 
belyst, men øh, et par af kollegaerne og jeg selv møder også mange med den gode ide, som 
komme og er nysgerrige, hvad vil det sige at være iværksætter, så kommer de til et at vores 
startup møder ikke? Og så står vi og fortæller vittigheder en hel aften ikke? Og så går de hjem og 
siger ar jeg må nok hellere søge et otte til fire arbejde. Øh eller siger det er jeg ikke blevet 
afskrækket af og så tager vi et opfølgningsmøde med dem for at se, hvor vi kan udfordre dem 
noget mere. Øhm arbejder med deres ide gennem de værktøjer, der skal til for at komme i gang 
på en god og ordentlig måde. Hjælper med at åbne nogle døre, så de kan komme videre det 
rigtige sted hen. Øhm… jeg vil sige det der er, sådan nummer et for mig det er, om de er i stand 
til at modtage og arbejde med de input de får ikke kun fra mig det kan også være fra revisor og 
advokat, fra kloge folk i deres netværk, som øh som de spørger til råds.  
I: Nu talte du tidligere om kemi er også rigtig vigtig i forhold til mødet med entreprenøren, hvis du nu 
ser en rigtig god ide og du tænker, det er noget du ikke har set før, men kemien er der bare ikke og du 
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har svært ved at nå indtil vedkommende, vil du så arbejde videre på den ved at sende den videre til en 
anden kollega og i håb om, at det fungerer bedre eller, hvordan vil du håndtere det? Du tror på det her. 
R: Øhm. 
I: Men vedkommende er ikke i stand til at tage imod.  
R: Men øhm, altså den vil jeg lukke på en pæn måde øh jeg vil sige når men altså, øh underspille 
min egen situation, altså jeg møder måske 1000 mennesker om året ikke under foredrag og, altså 
jeg bliver præsenteret for jeg ved ikke, hvor mange ideer dagligt øh, og så vil jeg sige, prøve at 
lukke den ned og sige, tage udgangspunkt i nogle af de, f.eks. de her nøgleord han selv bruger. 
Tage udgangspunkt i, i noget af det han selv er, mener er rigtigt og som også er det. Og sige, 
arbejde videre med det, men så tror jeg måske, at du skal tale med en af mine kollegaer omkring 
det her. Men hvis det er et eller andet togehorn, så gider jeg da ikke, at sende ham videre til min 
kollega, som vil konstatere præcis det samme. Øh vi er meget rummelige, vi er også ret dygtige i 
Væksthuset, vi er nogle ildsjæle. Man kan ikke komme til en ildsjæl og slukke vores ild og så 
tro, at det bliver bedre et andet sted. Øh så, men altså jeg har jo haft øh møde, hvor jeg blev bedt 
om at tage møder, hvor jeg kunne sige det er nok ikke så god en ide, fordi ikke den gik konkurs  
for nogle år tilbage og jeg hev ham også gennem skifteretten. 
(Grin) 
R: Så han har ikke haft særlig meget smør på brødet de sidste tre år ikke. Så det er nok ikke mig 
der skal tale med ham.  
I: Nej. 
R: Selvom det sikkert kunne være udmærket møde. Vi opfører os ordentligt overfor alle. Øh og 
vi vil gerne hjælpe, men sådan en person vil måske ikke være særlig coachble og det vil sige, at 
så kan vi sende ham alle mulige steder hen ikke og så ender han med, at han står oppe ved tavlen 
og skal belære os om, hvordan tingene er. Aarrh, det, der har vi nok lidt selektiv hørelse.  
(Grin) 
R: Selvom alle per definition kan lære os noget. Det er også derfor at vi lytter meget.  
I: Ja. 
R: Når vi endelig er sammen med folk.  
I: Skal man have nogen specifikke ressourcer til rådighed for at kunne komme et stykke hen af vejen? 
R: Øhm, ja det er altid godt at have øh penge til rådighed. Have noget start, noget startkapital. 
Det er også godt at have nogle menneskelige ressourcer. Altså jeg har, I skal næsten komme til 
en af mine præsentationer, så vil I kunne få et bedre indblik. Jeg har bl.a. sådan et billede af en 
fuld australier, der klatre op i sådan det lokale vandtårn. Nede til en gadefest i Italien, det er fem 
meter høj og hans venner har prøvet at holde ham tilbage, så hans shorts er gået i stykker, så det 
hele det hænger bare.  
(Grin) 
R: Og så springer han ud sådan her og så kan man se to arme, der prøver at gribe ham altså, det 
er lidt den der vildskab øhm når man kaster sig ud som iværksætter. Som det jo egentlig er og du 
er nødt til at gøre det sammen med de rigtige folk, så vi over i et team, altså du skal have det 
rigtige netværk du skal have den rigtige opbakning. Masser af iværksættere bliver skilt fordi øh, 
hjemmefronten ikke forstår, jamen hvorfor arbejder du så meget og det er din tur til at hente kl. 
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tre, jamen det kan jeg ikke, vi øh jeg har kundemøde ikke altså. Øh så man er nødt til at får de 
rigtige parter omkring sig det er f.eks. også en bankmand, der ikke holder igen og som forstår din 
forretning og så ikke ryster på hånden, hvis man går i overtræk. Det er en advokat, som har 
lignende virksomheder inden for samme branche og som ved at der er noget udsving og, som 
også kan være med til at åbne døre. Det er folk, som har relevante personer i sit netværk og som 
ikke går sin bedste ven, så plejer jeg at fortælle historien om vinterbader, og så sidder nede i 
saunaen ved Svanemølle Havn og af mystiske årsager, så er der selvfølgelig mange iværksættere 
i min vinterbadningsforening, det synes jeg er udmærket, men de sidder så og snakker med deres 
ven, som bare sidder og siger ja ja, ja ja, ja ja og som ikke giver noget sparring og og så tror 
vennen han ligesom får noget øh, at det er den rigtige, men det det er et fjols han sidder ved siden 
af ikke, øh og vennen, ja altså jeg har siddet og hørt en, du ved, som ville lave grafisk tryk på t-
shirt ikke? Sssså bliver man sådan lidt anspændt bare af af ordet grafisk tryk på t-shirt. Men det 
kan jo godt være, at han er talentfuld ikke og han mener åbenbart, at han er så talentfuld at han 
vil tage et patent. Så kan jeg allerede sige der … det tror jeg ikke at du får ikke og jeg sidder på 
bagerste række ikke og vennen der sidder bare og siger ja ja, også siger ham her øh den grafiske 
t-shirts trykker jo så, at han overvejer at tage et verdens patent jamen øh det er også godt, hvis du 
skal ud i hele verden ikke? Og så er det det jeg tager mit håndklæde ikke? Og smækker det rundt 
og begynder jeg at piske dem begge to ikke? Fordi der bliver taget under fem verdenspatenter om 
året. Det koster et sted imellem 10 og 12 millioner dollars. Og du ved ikke, de sidder du ved og 
snakker ud om, og har ikke en skide for øh og den her arme mand ikke? Han sidder og snakker 
med den forkerte han får jo ikke noget sparring. Altså han spilder jo sin tid. Og det han skal, det 
er han skal finde det rigtige hold omkring sig. Så kan han snakke fodbold med vennen ikke? Det 
er vennen sikkert mere interesseret i, men han skal ikke sidde og sige til en ven jeg overvejer at 
tage verdenspatent på grafisk tryk på en t-shirt og så noget ikke? Det gør jo ondt helt ind til 
knoglerne ikke? Og sådan en som ham han møder jo ikke den der modstand og når han så 
rammer sådan en som mig i saunaen ikke? Og jeg er lige ved at kvæle ham og fuglebryst og 
fuglerede i nakken og han får hele paletten af opdragelsesmetoder ikke? Så forstår han ikke at, at, 
at når han kommer ud og snakker alvor med, med sine kunder eller skal ud og have det her til at 
fungere rigtigt, jamen så møder han altså bare andre, der er lidt mere hardcore end den der bløde 
ven i saunaen.  
(Grin) 
R: Og det kan han lige så godt forstå, så det er også vigtigt og være ude og netværke og få de 
rigtige folk omkring sig første gang. Og så køre forretning med dem og så gå hjem til konen, hvis 
øh hun ikke interesserer sig, så må man ikke, så skal han ikke læsse af på konen. Det gider hun 
ikke at høre om, hvis det ikke er det altså, så vi skal holde ting adskilt.  
I: Ja, okay. 
R: Øm på hvilken måde spilleder den forventede efterspørgsel, efter et givet produkt, en rolle for 
jeres rådgivning? Og du har svaret lidt på det.  
R: Det var et øh. 
I: Der kan man mærke, at vi har økonomi ikke? 
R: Jo, jo. 
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(Grin) 
R: Jeg er selv økonom ikke.  
(Grin) 
R: I den virkelige verden, der spørger man altså ikke på den måde. 
(Grin) 
R: Jeg bærer over, nej, hvad spurgte du om. 
I: På hvilken måde spiller den forventede efterspørgsel, efter et givet produkt, en rolle for jeres 
rådgivning? 
R: Øhm… det er eddermeme. 
I: Du var lidt inde over det med toiletbørsen tænker jeg ikke? 
R: Ja, ja jeg vil sige vi prøver at lave nogle tilbud. Vi skal også hele siden forny os selv. Øhm vi 
har nogle projekter, nogle fungerer, nogle fungerer ikke? Vi har bl.a. kørt nogle projekter med 
spinoff virksomheder. I sidder i en stor virksomhed og bliver mere og mere frustreret over, at 
jeres geniale ide øh ikke øh kan blive til noget. Er i klar over, at da man lukkede Nokia ude ved 
Kalvebod Brygge, hvad de havde af ideer i skufferne. Og det fik de ansatte jo lov til bare at tage 
med. Hvis Nokia bare havde udnyttet en ressource på alle de ideer, der blev genereret blandt de 
tusind medarbejdere, så havde de levet i dag. Det er jeg fuldstændig overbevist om ikke? Men 
fokus og så videre, så det kunne være et spinoff projekt, at der sidder nogle medarbejdere i 
Nokia, og siger vi vil gerne tage den her ide, nu gider vi ikke jeres telefoner mere. Og vi tager 
den her ide ud af virksomheden, det, det er spinoff, så laver vi et spinoff projekt, det er nogle 
bestemte typer virksomheder de har brug for noget bestemt kompetencer og noget rettighedsting 
til mor og alt sådan noget knald ikke? Så laver vi øh kan man sige et vækstprogram eller et 
accelerereforløb med dem. Det nye det er så nu laver man spin in ikke, der opstår en god ide ikke 
og så inde i virksomheden ikke, jamen hvordan skal man gøre det. Der er nogle særlige behov og 
så kan vi klumpe sådan folk sammen og sige jamen det er det. Øh vi har også et stort program 
som vi har fået EU penge til. Som hedder Hovedstands Iværksætter Program, hvor vi simpelthen 
kører øh, øh workshops meget specifikt. Jeg var ude i sidste uge og holde noget omkring 
finansiering. Således, at man kan sige, jamen i stedet for, at vi prøver at favne bredt, så kører vi 
en lang række øh workshops i alt fra budgettering til bogføring til finansiering, salg og 
markedsføring, forretningsmodeller, you name it vi er hele paletten igennem og så kan man 
tjekke ind meget specifikt. Øh og det også at gøre øh tilbuddet konkret, fordi vi ved at 
efterspørgslen er derud. Nu i stedet for at lave et eller andet masse diffust, så gør vi det mere 
specifikt og så rammer vi ind. Men…alt sådan noget det gør vi øh, det gør vi meget af, men vi 
laver også kan man sige individuelle pro, projektet, hvor vi er ude og rekruttere øh 
virksomhederne, men Væksthuset er et generelt og åbent tilbud for alle, som ligesom har de her 
vækst ambitioner. Og som har nogle udfordringer, vi skal gøre til muligheder.  
I: Ja, okay. Hvordan ser Væksthuset entreprenørens rolle i samfundet? Hvad betyder. 
R: Som ekstrem vigtig. 
I: Ja. 
R: Som ekstrem vigtig. 
I: Sig noget mere. 
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R: Jamen øh… altså der er ved at kommen en forståelse af, at dem der skaber øh vækst og 
innovation, det kommer fra nogle af de der ildsjæle, som er entreprenante. Og det kan man være 
både i øh internt i virksomhederne altså corborate venturering eller corborate venture man kan 
være det ude i samfundet. Øh, øh, hvor man starter en virksomhed op, der er med til at skabe 
nogle arbejdspladser. Øh vi har i Danmark en arbejdstager mentalitet, som er meget, meget, 
meget øh solidt, jeg tror det er en af de allerværste at finde i hele verden. Øh og det vil, at det er 
svært at få folk til ligesom og komme med de nye ideer og lave de nye ideer ligesom at være med 
til at innovere øh bringe noget innovation ind i samfundet på. Der kan være med til, at vi gør 
tingene på en klogere og smartere måde. Fordi det kommer nødvendigvis ikke fra de store 
tankskibe, der er rundt omkring. Og det vil sige iværksætterens rolle øhm er og være den lidt 
hurtige kanin i forhold til den langsomme skildpadde. Jeg ser iværksætterens rolle som dem, der 
er med til at skabe det der er, den gang meget poppet begreb, hyper competition, altså den der 
hyper konkurrence i en øh i et marked, at man udfordrer status quo. Øh og ikke bare accepterer, 
at øh, ting er som de er. Øhm fordi det er gennem konkurrence, at vi bliver bedre og ved at der, 
og ved at vi udfordrer os selv løbende. Øhm, så bliver både brancher og industrier bedre til det de 
gør. Der er derfor, at vi ser, at de virksomheder, der er mest succesfulde herhjemme, de er jo 
også meget entreprenante på en eller anden måde. De etablerer sig udlandet de begynder at 
eksportere. Pludselig er de ikke længere, du ved konge i et lorte land, men de skal de skal være 
konge i øh hele Europa og det kræver altså noget. Det kræver noget af ens produkter, de skal 
være gode, det kræver noget omkring forretningsmodeller. Det kræver noget om, at man er i 
stand til at komme på noget, konkurrere på udebane. Øhm og det gør alt andet lige en til en bedre 
spiller. Altså, hvor mange superliga øh spillere er med på landsholdet. Ikke særlig mange fordi 
udlandet har taget de gode. Øhm og øh, den eneste måde vi ligesom kan fostre, at vi får nogle af 
de her succeser, som der heldigvis er masser af, det er at øh, at vi er har nogle gode betingelser 
og nogle gode muligheder for at starte op. Og for at komme ud og realisere de ideer vi har.  
I: Ja. Det var ligesom det.  
I: Men… 
I: Og må jeg lige, lige inden du kommer til, øhm så sidder jeg faktisk inde med et spørgsmål en 
refleksion, fordi I, I får rigtig mange virksomheder ind, eller nogle der forsøger at komme ind og I 
screener dem og så kan jeg ikke lade være med at tænke over, at hvad hvis I udelukker den forkerte? 
Eller tager den forkerte fra?  
R: Jo men. 
I: Og det kan man jo ikke vide. 
R: Nej, øh altså vi tager et møde og så, du ved, så kan man lave noget sparring ooog altså vi siger 
jo ikke nej i telefonen.  
I: Nej. 
R: Øh der er en ting, som man kan slå … fast med ….. med alle de tommers sikkerheder man vil, 
der er ingen, der kan spotte talenter. Der er ingen, der kan spotte succeser. (visker) Jo jeg kan. 
(Grin) 
R: Der er det ingen, der kan. Der er måske nogle af de få allerbedste øh, amerikanskeventure 
investorer altså, early investor indsats, det kan kalder pre seed money, som er i stand til og og 
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som måske kan dokumentere lidt, at vi er marginalt bedre end de andre. Der er ingen, der kan. 
Også selvom de siger de kan og de har nogle succeser osv. Så det der med at sige øh, at vi 
kommer til at udelukke den forkerte det kommer vi helt sikkert til og vi har sikkert også gjort det 
og frem og tilbage. Det vi skal kigge på det er, hvad kan vi gøre af forskel for dem, som kommer 
ind og har de rigtige øh forudsætninger, opfylder nogle af de her ting de f.eks. har økonomi til at 
kunne øh, øh købe en konsulent ind, hvis det er det vi mener er godt. Øh har ressourcerne til at 
vækste, øh prioriterer det i deres dagligdag, lytter til, hvad vi siger, lytter til, hvad andre siger. 
Øhm visen den mod og den entusiasme, der skal til at blive en succes, hvis der sidder, det kan da 
godt være at hende der beton kvinden med skillevægge bliver den vildeste succes nogensinde og 
så har hun siddet her ikke. Og fået sømandsbryst og fuglerede i nakken af mig ikke. Og har smidt 
hende på gaden igen, ja men hun kom jo bare med den forkerte attitude ikke og jeg kan ikke øh, 
altså, altså hvis jeg er forsvarsadvokat ikke og min klient erklære sig skyldig, så får jeg ham sgu 
ikke frifundet ikke, altså det, sådan, sådan må det nu en gang være. Øh så om vi vælger forkert 
eller ej det går vi sådan set ikke så meget op i. Vi kan se de resultater der er, at, at vi gør noget 
for de rigtige og at vi leverer et resultat, som er bedre end en sammenlignelig gruppe.  
I: Ja. 
R: Så når man putter en krone i os, kommer der 2,60 ud igen. Vi plejer at have nogle 
chokoladestykker, hvor det står på. 
(Grin) 
R: Så vi ikke glemte det. Så vi skaber en merværdi. 
I: Ja. 
R: Og om det så havde været 2,60 og 40 eller 2,70, det er vi sådan set ligeglade med. Vi siger vi 
skaber en værdi, nu skal vi bare skabe en bedre værdi. Det arbejder vi hele tiden med, hvordan 
kan vi blive bedre.  
I: Er I meget afhængige af konsulenter. Altså jeg synes, du taget meget udgangspunkt i når du taler, i 
dig selv og din egen erfaring og dit eget netværk kommer også meget indover.  
R: Ja. 
I: Er I meget afhængige af konsulenternes formåen i forhold til netværksskabelse og tidligere 
arbejdsplader ikke? 
R: Ja. Øh ja og de kontakter de har, nogle er bedre end andre, øh vi er ikke opperationelle, vi 
sætter os ikke ned og laver marketingsstrategien eller noget. Øh vi er nødt til at kunne henvise 
videre øh, det er også derfor vi har forskellige specialer. Vi har en, der er tidligere 
marketingsdirektør fra Carlsberg han ved noget om, du ved, logistik af … af alt med pant ikke? 
Øh så kan man tage fat i ham og så har han et netværk. Øh jeg sad til et møde med ham her for 
nylig og der sad en ung mand og havde lavet et eller andet … ja altså det smage af helvedes til, 
men det var økologisk, men han havde en skide god historie ikke? Det synes jeg var, det var i 
hvert fald nyt og interessant ikke? Så kan man altid putte noget i flasken, der smager bedre end 
det han kom med ikke? Men der kunne ham her Kåre sige, jamen du skal tale med ham ude på 
Carlsberg ikke? Øh, hvis han vender tommelfingeren op på det her, jamen så har du…så skal det 
nok blive godt. Hvis han vender tommelfingeren ned, så skal du droppe det og finde på noget 
andet. Linket op, af sted, så er den klaret. Så vi har hver især, øh, vores forskellige netværk, som 
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vi trækker på. Øh fordi vi giver jo slip på jer på et tidspunkt, man må gerne bruge os, man må 
bare ikke misbruge os. Og vi er nødt til at sende jer ud i den virkelige verden for vi må jo ikke 
konkurrerer med de øvrige aktører ude på markedet, fordi vi jo har statslige penge i ryggen, qua 
den resultatkontrakt vi har vundet, fordi ellers bliver DI og Dansk arbejdsgiverforening, pisse 
sure på os, og sige øhøh i tager vores medlemmers arbejde – politik. Øhm, så vi skal have dem 
ud igen. For ellers kunne vi sidde tusind mand her og bogføre for virksomhederne, og lave 
advokatopgaver og så videre, det gør vi jo ikke, så det er vigtigt for os, at vi kender dem, der 
gerne vil hjælpe sådan virksomheder som øh, som øh vi har inde. Vi får masser af henvendelser 
vi er jo meget populære. Altså jeg henviser masser, der er jo forretning i meget af det ikke, så de 
vil jo gerne tale med os. 
I: Yes, har du mere, har I. Nej. Det var fantastisk, ja det var rigtig spændende.  
I: Ja, tak for din tid.  
R: Selv tak. 
I: Det var rigtig godt. Du må gerne få et eksemplar af opgaven, når den er færdig, hvis du vil se den. 
R: Det vil jeg gerne.   
 
Epilog: 
Efter vi slukker vores mikrofonen på vores telefoner, fortsætter Lasse med at tale. Lasse fortæller 
at han fra Danske Bank har fået nogle farvekort som beskriver fire typer af personligheder – 
grøn, blå, gul og rød. Han fortæller at stadig benytter kortene den dag i dag, når han er ude at 
give vejledning.  
 
 
Bilag 5 
Interviewguide til vækstkonsulent 
Briefing: Vi er tre RUC studerende, der læser på kandidatuddannelsen Virksomhedsledelse. I den 
forbindelse er vi ved at skrive et projekt vedr. forståelsen af entreprenørbegrebet. I forlængelse 
heraf har, Væksthuset Hovedstadsregionens mange spændende tilbud til iværksættere, vagt vores 
interesse.  
Formålet med interviewet er at få indblik I jeres italesættelse af entreprenørbegrebet.Vi kunne 
godt tænkte os at få indblik i, hvilken forståelse af entreprenørbegrebet, der ligger til grund for 
disse gode muligheder for support. Herved ønsker vi at belyse, hvordan du italesætter 
Væksthusets forståelse af entreprenørbegrebet. Det er vigtigt at du som respondent er bevidst 
om, at der under interviewet ikke findes forkerte eller rigtige svar.  
Vi vil under interviewet alle tre være tilstede. Jeg vil foretage interviewet og de andre vil 
observere og skrive noter. Ønsker du at være anonym? 
Interviewet forventes at vare 30-60 min. Vi vælger at optage interviewet med vores Iphones, da 
vi efter interviewet vil transskribere lydfilen.  
Præsentation 
• Navn? 
• Stilling? 
• Hvor længe har du arbejdet hos Væksthus Hovedstadsregionen? 
• Uddannelsesmæssigbaggrund? 
 
Væksthus Hovedstadsregionens vejledning 
• Hvem er det Væksthuset tilbyder rådgivning til? 
• Hvem tilbyder Væksthuset ikke rådgivning til? 
Hvordan målretter I jeres service i forhold til jeres målgruppe? 
• Er der nogle krav til de virksomheder I rådgiver? 
Kan du give nogle eksempler herpå? 
•  Hvad ligger til grund for disse krav? 
 Hvad er det for en service Væksthuset kan tilbyde?  
• Hvad kendetegner din arbejdsdag? 
• Hvad kendetegner din rådgivning? 
 Er der nogle faste rammer for Væksthusets rådgivning? 
• Kan du give et eksempel på et godt samarbejde? 
• Kan du give et eksempel på et svært samarbejde? 
 
Entreprenørens ressourcer  
• Hvad kendetegner godt entreprenørskab? 
• Skal entreprenøren have specifikke ressourcer til rådighed?   
• Er der noget som kendetegner de entreprenører som I rådgiver?  
 Kan du give nogle eksempler på kendetegn?  
 
Interessenter og afsætning  
• På hvilken måde spiller den forventede efterspørgelse efter et givet produkt en rolle for jeres 
rådgivning?  
  Kan du give et eksempel?   
• Hvordan ser Væksthuset entreprenørens rolle i samfundet?   
 
 
 
Bilag 6 
Interviewguide til Virksomheder 
Briefing: Vi er tre RUC studerende, der læser på kandidatuddannelsen Virksomhedsledelse. I den 
forbindelse er vi ved at skrive et projekt vedr. forståelsen af entreprenørbegrebet. I forlængelse 
heraf har, Væksthuset Hovedstadsregionens mange spændende tilbud til iværksættere, vagt vores 
interesse.  
Formålet med interviewet er at få indblik I jeres italesættelse af entreprenørbegrebet.Vi kunne godt 
tænkte os at få indblik i, hvilken forståelse af entreprenørbegrebet, der ligger til grund for disse 
gode muligheder for support. Herved ønsker vi at belyse, hvordan du italesætter Væksthusets 
forståelse af entreprenørbegrebet. I den forbindelse vil vi gerne tale med dig, da det fremgår af 
Væksthuset Hovedstadsregionens hjemmeside at du har benyttet deres support. Vi kunne godt 
tænke os at vide, hvordan hjælpen har bidraget til din/jeres virksomhed. 
Vi vil under interviewet alle tre være tilstede. Jeg vil foretage interviewet og de andre vil observere 
og skrive noter. Ønsker du at være anonym? 
Interviewet forventes at vare ca. 30 min. Vi vælger at optage interviewet med vores Iphones, da vi 
efter interviewet vil transskribere lydfilen.  
Præsentation 
• Navn? 
• Stilling? 
• Uddannelsesmæssig baggrund? 
• Tilknytning til Væksthus Hovedstadsregionen? 
 
Væksthus Hovedstadsregionens vejledning  
• Hvordan kom du i kontakt med Væksthus Hovedstadsregionen?  
• Hvilke elementer i Væksthus Hovedstadsregionens rådgivning har du benyttet? 
• Hvad oplevede du Væksthus Hovedstadsregionen havde fokus på i deres vejledning?  
• Kan du beskrive dit første møde med Væksthus Hovedstadsregionen?  
• Hvad er det bedste Væksthus Hovedstandsregionen har gjort for dig og din virksomhed?  
• Er der noget som Væksthus Hovedstandsregionen kunne have gjort anderledes? 
• Har du en ide om, hvorfor Væksthus Hovedstandsregionen synes, at netop din forretningside var 
spændende? (kan ikke bruges på Jesper!) 
 
Entreprenørens ressourcer  
• Blev der undervej i processen stillet spørgsmål til, hvilke ressourcer du havde til rådighed?   
o Og i så fald hvilke? 
 
Interessenter og afsætning  
• Den rådgivningen I har modtaget fra Væksthuset, har den haft fokus på hvor mange varer I skal 
kunne sælge 
o Kan du give et eksempel?   
 	  
Bilag 7  
Observationsguide  
   
Indledende observationer  
Ankomst Velkomst 
 
 
Lokale 
 
 
 
Vægge Gulv Belysning   Øvrige 
kommentarer 
    
Panelet Navn  Stilling Øvrige kommentarer 
 
 
  
 
Observationer under 
pitchen 
   
 Vores formidling og 
kropssprog  
Panelets reaktion og 
kropssprog 
Øvrige kommentarer 
Dias 1 - Præsentation 
af forretningsplan 
   
Dias 2 - 
Virksomhedens 
drivkræfter 
   
Dias 3 - Vores tilbud 
til markedet 
   
Dias 4 - Vores 
produkt 
   
Dias 5 - Vores 
kursusdage – oplæring 
af tjenere 
   
Dias 6 - Konkurrenter  
 
  
Dias 7 - SWOT-
analyse 
   
Dias 8 - Nuværende 
spørgsmål 
   
 
Observationer efter pitchen 
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Bilag 8 
Mini-forretningsplan 
 
1. Faktuelle oplysninger 
Navn: Katrine Bjerrum 
Adresse: Odins tværgade 5 st. tv 
Postnr./by: 2200 København N 
E-mail: katrinebjerrum@hotmail.com 
tlf: 21 20 79 65  
 
Partner i STAFF: 
Alexandra Gertov 
Oanh Nguyen 
 
 
2. Hvilken slags virksomhed vil du starte? 
Et rekrutterings- og oplæringsbureau målrettet restaurationer i Københavnsområdet. 
 
3. Hvilke produkter eller ydelser vil du sælge? 
Målrettet oplæring og rekruttering af ufaglært personale til restaurationer og caféer. 
Vi vil udbyde kompetente tjenere, som kender servicefagets grundlæggende principper, 
herunder; præsentation af og skænkning af vin, borddækning, præsentabel og effektiv servering 
af maden, god og effektiv afrydning af borde og penge etik. Udover disse grundlæggende 
principper, vil vores tjenere blive oplært i kundens menukort, vinkort, udtryk, æstetik, 
kommunikation, hygiejne, serviceniveau og kundeklientellet, derved vil tjenerne blive matchet 
omgivelserne og på den måde bidrage til den optimale kundeoplevelse.    
 
4. Hvem er dine kunder? 
Restaurationsbranchen på Sjælland med udgangspunkt Københavnsområdet - der løbende har 
behov for ufaglært arbejdskraft, med specifikke kvalifikationer. Det særlige ved vores kunder er, 
at de har en interesse i, at deres virksomhed har det rette udtryk. Restauranter, som gerne vil 
bibeholde udtryk og niveau også ved udskiftning af medarbejderstaben. 
 
5. Hvilke behov vil du dække hos dine kunder? 
Vi står for alt rekruttering af personalet, oplæring mv. I restaurationsbranchen er der stor 
udskiftning i personalestaben. Der går mange ressourcer med ansættelse og oplæring for så at 
finde ud af, at den ansatte ikke har greb om faget.  
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Restaurationer er tit enkeltmandsejet virksomheder, hvor ejeren selv står for en stor del af 
driften, derfor er det en stor tids- og ressource dræber, når ansættelsesprocessen er kluntet og i 
værste fald må gå om. Tjenerne er ufaglærte og deres manglende kendskab til faget og det faget 
kræver gør, at mange må bakke ud, når de opdager de lange vagter, det fysiske hårde element i 
arbejdet, de grove kunder etc. 
 
Udover dette er mange restaurationer blevet koncept steder, hvor de gennem udtrykket i deres 
mad, indretning mv. gerne vil skabe et bestem setup. Vi vil kunne hjælpe dem med at rekruttere 
og oplære et staff, som er medbære af det ønskede udtryk.  
 
6. Hvad er det specielle ved din idé taget i forhold til dine konkurrenter? 
Vores mål er at matche tjenerne til den enkelte restaurants/cafées image, så det resulterer i 
en fastansættelse. Vi garanterer kvalitet og afhjælper kunden i forhold til oplæringen.  
Vores kunder har en prøvevagt til at vurdere tjeneren, såfremt vores kunde ikke er tilfreds leveres 
en ny tjenere.  
Konkurrenter: Københavns Tjener Bureau, Adecco og lignende rekrutteringsbureauer. Vi 
adskiller os fra disse ved ikke blot at have fokus på servicefagets grundlæggende principper, men 
tilbyder som nævnt ovenfor, at oplære tjenerne i alt fra kundens menukort til æstetik, 
kommunikation og hygiejne. 
Vi adskiller os endvidere fra vores konkurrenter ved ikke at aflønne personalet, dette er 
restaurantens ansvar. Herved opnår restauranten en besparelse i lønkroner i og med at de ikke 
skal betale en merpris som ved anvendelse af vikarbureauer. Til gengæld skal de betale et 
engangsbeløb for rekrutteringen.     
   
7. Vigtigste egenskaber og kompetencer i virksomheden? 
Vi er tre som står bag STAFF og vores kompetencer matcher hinanden godt. Virksomheden er 
bygget op omkring de ressourcer, som vi har. 
 
Alexandra har 10 års erfaring i restaurationsbranchen, hvor hun har arbejdet i kerneydelsen, 
været manager, restaurantchef og senest chef for en større selskabsafdeling. Herudover har hun 
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god indsigt i organisationssammenhænge qua hendes bachelor i virksomhedsstudier og 
kommunikation samt viden som hun pt. opnår gennem kandidatuddannelsen i 
virksomhedsledelse på Roskilde Universitet.  
 
Oanh er tidligere uddannet socialrådgiver, og har store menneskelige egenskaber. Oanh har 
tidligere arbejdet med matchning af anbragte børn og plejefamilier. Disse kompetencer vil 
direkte kunne overføres til screening af personer til STAFF, som efterfølgende matches til 
restauranter. Derudover er Oanh instruktør i regnskabsfaget på Roskilde Universitet, denne 
kompetence vil kunne bidrage med til STAFF´s økonomi. Oanh har tidligere arbejdet inden for 
kokkefaget og har derfor også en masse hands on erfaringer med arbejdet i køkkenet.  
 
Katrine er tidligere uddannet serviceleder og har tre års erfaring fra restaurantions- og 
cateringbranchen og har undervist i almen fødevarehygiejne med certifikat. Endvidere har hun 
arbejdet flere år med facility service og har derfor gode erfaringer med vigtigheden af en god 
kunderelation og en serviceminded leverance. Derudover har Katrine arbejdet med mundtlig og 
skriftlig kommunikation både i forhold til servicemedarbejdere og topledelse.        
Virksomhedens organisering: På nuværende tidspunkt er alle tre ligestillet som ejer af STAFF. 
Det er forventningen, at der på sigt vil ske en ansvarsfordeling blandt de tre ejer.   
 
8. Økonomi 
På kort sigt forventes udgifter til branding i form af hjemmeside, flyers, visitkort, printer og 
kontorartikler, mindre udgifter til oplæring, herunder stofservietter.     
Lokaler og rekvisitter til gennemførelse af kursus forefindes.  
På længere sigt forventes udgifter til rekrutteringsværktøj. 
Kalkulation i forhold til pris på leverance, bør følgende punkter tages i betragtning:  
• Stillingsopslag 
• Udvælgelse af ansøgere, som man ønsker at få til samtale. Da det er ufaglærte ansøgere 
forventes et større antal ansøgere    
• Booking af samtaler  
• Afholdelse af samtaler 
• Oplæring 
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9. Hvilke fem spørgsmål presser sig mest på at få svar på? 
1. Hvad ser I som den største udfordring ved vores leverance?  
2. Hvad er en rimelig pris for denne ydelse? 
3. Hvordan brander vi os bedst? 
4. Hvordan klarer vi de juridiske aspekter? 
5. Hvad er vigtig at have styr på før søsættelsen af vores virksomhed? 
 
10. Next step 
• Udarbejdelse af standardaftaler  
• Hjemmeside 
• Rekrutteringsværktøj  
• Udarbejdelse af kursusmateriale  
 
 
 
 
STAFF  
Præsentation af forretningsplan, Væksthuset d. 25.03.14 
VIRKSOMHEDENS DRIVKRÆFTER 
•  Oanh, 28 år 
•  Uddannet socialrådgiver 
•  Erfaring med at mache 
mennesker 
•  Regnskabserfaring  
•  Erfaringer indenfor 
kokkefaget 
  
  
•  Alexandra, 25 år 
•  Uddannet indenfor virksomhedsstudier og kommunikation  
•  10 års erfaring i restaurationsbranchen, både som tjener og 
restaurantchef  
•  Erfaringer med projektledelse i i fagorganisationen DJØF 
•    
•  Katrine, 28 år 
•  Uddannet serviceleder  
•  3 års erfaring fra 
restaurantions- og 
cateringbranchen 
•  Erfaring med 
undervisning i almen 
fødevarehygiejne 
•  4 års erfaring med 
projektledelse i 
servicebranchen 
VORES TILBUD TIL MARKEDET  
•  Unik leverance af oplærte tjenere (ufaglærte 
tjenere)  
•  Tjenere der matcher restaurantens behov, stil og 
udtryk  
•  Tid- og ressourcebesparelse i forhold til 
rekruttering.     
•  Målgruppen er restaurationer i 
Københavnsområdet 
 
VORES PRODUKT  
Headhunting/levering af tjenere der er:  
•  Servicemindede og smilende 
•  Oplært i servicefagets grundlæggende principper 
•  Oplært i kundens menukort og vinkort 
•  Introduceret og udvalgt til at passe til restaurantens udtryk 
•  Oplært i vigtigheden af god hygiejne  
•  Introduceret til vigtigheden af åben kommunikation  
•  Opmærksom på restaurantens serviceniveau og bevidst om 
kundeklientellet  
Herved er formålet: at levere tjenerne, der matcher restaurantens omgivelser 
og derved kan bidrage til den optimale kundeoplevelse.    
VORES KURSUSDAGE – OPLÆRING AF TJENERE  
Dag 1 Tema 
 
Læringsmål 
Grundlæggende serveringsprincipper  
 
Borddækning, servering, stænkning og 
afrydning  
Grundlæggende hygiejne principper   
 
Vigtige forholdsregler ved servering af buffet og 
soignering 
Dag 2 Tema Læringsmål 
 
Kommunikation med kunden Serviceminded kommunikation og 
konflikthåndtering 
Oplæring i menu- og vinkort  Kendskab til vine og udvalgte råvarer 
Kasseoptælling og mersalg  
KONKURRENTER  
•   Vikarbureauer  
•  Vi afskiller os ved at levere fast personale, vi aflønner ikke, 
hvilket giver en besparelse i lønkroner for restauranten, da de 
ikke skal betale en meromkostning som ved anvendelse af 
vikarbureauer     
•  Vi tilbyder oplærte tjenerne i alt fra kundens menukort til 
æstetik og kommunikation.  
SWOT-ANALYSE 
Styrker Svagheder 
•  Bred vifte af kompetencer 
•  Ingen store investeringer og 
fasteomkostninger 
•  Unik pakkeløsning 
•  Henvender sig til restaurationer og ikke 
cateringbranchen  
•  Nyt produkt på markedet  
•  Nyt produkt på markedet 
•  I branchen rekrutteres ofte gennem netværk 
•  Leveringsfrist  
Muligheder Trusler  på nuværende tidspunkt  
•  Udvidelse af leverance f.eks. ved også at 
tilbyde barpersonale og vikarer  
•  Manglende viden om det aktuelle behov/
marked 
NUVÆRENDE SPØRGSMÅL  
1: Hvad ser I som den største udfordring ved vores 
leverance?  
2: Hvordan brander vi os bedst? 
3: Hvordan klarer vi de juridiske aspekter? 
4: Hvad er vigtig at have styr på før søsættelsen af 
vores virksomhed? 
5: Hvad er en rimelig pris for denne ydelse? 
Bilag 9 
Mailkorrespondance med Jens Nedergaard – konsulentchef  Væksthus 
 
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
Til: 
 jn@vhhr.dk  
Sent Items 
13. marts 2014 21:42 
 
Kære Jens 
 
Vi er tre RUC studerende, der læser på kandidatuddannelsen Virksomhedsledelse. I den forbindelse er vi ved 
at skrive et projekt vedr. forståelsen af entreprenørbegrebet. I forlængelse heraf har, Væksthuset 
Hovedstadsregionens mange spændende tilbud til iværksættere, vagt vores interesse. Vi kunne godt tænkte 
os at få indblik i, hvilken forståelse af entreprenørbegrebet, der ligger til grund for disse gode muligheder for 
support. Dette tænker vi samtidig vil være spændende for jer at få belyst, da denne forståelse bl.a. har 
betydning for, hvilke virksomheder Væksthuset tiltrækker.  
 
I den forbindelse vil jeg høre dig, om det er muligt at få et interview med to af dine vækstkonsulenter? 
Hvert interview vil højest tage en time. Endvidere kunne vi godt tænkte os at snakke med en virksomhed, 
der har benyttet jeres support. Herved ønsker vi at belyse, hvordan de italesætter Væksthusets forståelse af 
entreprenørbegrebet. Jeg ved ikke, om det er en kontakt, som du kan formidler eller om vi i højere grad selv 
skal orientere os på jeres hjemmeside og tage kontakte til en tidligere kunde. 
 
Jeg håber, at ovenstående har vagt jeres interesse og ser frem til at høre fra dig. 
 
Med venlig hilsen 
 
Alexandra, Katrine og Oanh  	  
Jens Nedergaard [jn@vhhr.dk] 
 
 
Til: 
 Thi Nguyet Oanh Nguyen  
  
13. marts 2014 21:44 
Jeg holder ferie til og med 16. marts 2014. 
Kontakt venligst Væksthuset på tlf. 30 10 80 80, hvis det haster. 
  
Med venlig hilsen 
Jens Nedergaard 	  
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
Handlinger  
Som svar på meddelelsen fra Thi Nguyet Oanh Nguyen, 13-03-2014 
Til: 
 jn@vhhr.dk  
Sent Items 
19. marts 2014 12:29 
Kære Jens 
 
Vi håber du har haft en god ferie. 
Har du haft mulighed for at læse vores mail fra den 13. marts 2014 (se nedenstående mail). 
 
Vi ser frem til at høre fra dig.  
 
Med venlig hilsen 
 
Alexandra, Katrine og Oanh  
 
 
 
Jens Nedergaard [jn@vhhr.dk] 
 
Til: 
 Thi Nguyet Oanh Nguyen  
  
19. marts 2014 22:19 
 
Du svarede den 20-03-2014 11:59. 
Hej Oanh 
  
Jeps – har hamrende travlt. Har spurgt en af vores konsulenter om han kan tage snakken med 
jer, men mangler svar. 
Beklager, men vi er alle meget hængt op af kundeopgaver netop nu og prioriterer benhårdt – 
så væbn jer med tålmodighed. 
  
Bedste hilsner 
  
Jens Nedergaard  
Konsulentchef 
Væksthus Hovedstadsregionen 
Fruebjergvej 3  
2100 København Ø 
Hovednr.: 30108080  
Mobil: 30108099  
jn@vhhr.dk  
www.vhhr.dk  
Linkedin profil 
 
 
 
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
Til: 
 Jens Nedergaard  [jn@vhhr.dk]  
Sent Items 
20. marts 2014 11:59 
Hej Jens.  
 
Tak for din tilbagemelding.  
Det er dejligt at høre, at du har sendt vores forespørgelse videre. Vi er meget fleksible og kommer gerne til 
jer ( og kommer også med kage ;-) ). 
 
Vi ser frem til at høre fra jer. God arbejdeslyst! 
 
På vegne af gruppen 
Oanh 
 
 
Jens Nedergaard [jn@vhhr.dk] 
 
19. marts 2014 22:19 
Hej Oanh 
  
Jeps – har hamrende travlt. Har spurgt en af vores konsulenter om han kan tage snakken med 
jer, men mangler svar. 
Beklager, men vi er alle meget hængt op af kundeopgaver netop nu og prioriterer benhårdt – 
så væbn jer med tålmodighed. 
  
Bedste hilsner 
  
Jens Nedergaard  
Konsulentchef 
Væksthus Hovedstadsregionen 
Fruebjergvej 3  
2100 København Ø 
Hovednr.: 30108080  
Mobil: 30108099  
jn@vhhr.dk  
www.vhhr.dk  
Linkedin profil 	  
Bilag 10 
Mailkorrespondance med Lasse Sørensen – startupkonsulent, Væksthuset 
 
Lasse Sørensen [lso@vhhr.dk] 
 
Som svar på meddelelsen fra Thi Nguyet Oanh Nguyen, 19-03-2014 
Til: 
 Thi Nguyet Oanh Nguyen  
  
24. marts 2014 13:30 
 
Du svarede den 30-03-2014 21:51. 
Hej Oanh  
Jeg vil gerne hjælpe jer og stiller gerne op til et interview. 
Send mig en mail og lad os aftale nærmere. Denne uge ser meget svært ud. Men herefter? 
  
Venlig hilsen 
 
Lasse Sørensen  
Startupkonsulent 
Væksthus Hovedstadsregionen 
Fruebjergvej 3  
2100 København Ø 
Hovednr.: 3131 4848  
Mobil: 30108085  
lso@vhhr.dk  
www.vhhr.dk 	  	  
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
 
Til: 
 Lasse Sørensen  [lso@vhhr.dk]  
Sent Items 
25. marts 2014 10:39 
 
Du svarede den 27-03-2014 14:41. 
Hej Lasse. 
 
Tak for din hurtige tilmelding.  
Tirsdag den 1. april 2014 vil passe os godt - vil det også være muligt for dig? Tidspunktet er op til dig.  
Vi forventer at interviewet vil vare ca. 0.5-1 time.  
 
Vi vil høre om du har en kollega som har tid og mulighed for også at stille op til et interview med os? Det vil 
være en stor hjælp. 
 
Venlig hilsen  
 
Oanh Nguyen 	  	  	  
	  	  	  	  
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
 
Til: 
 lso@vhhr.dk  
Sent Items 
27. marts 2014 14:41 
 
Meddelelsen blev sendt med høj prioritet. 
Hej igen Lasse. 
 
Da jeg ikke har hørt fra dig endnu, er jeg i tvivl om min tidligere mail er nået frem til dig.  
 
Har du mulighed for at stille op til et interview tirsdag den 1. april 2014? Tidspunktet er op til dig.  
Vi forventer at interviewet vil vare ca. 30-60 min.  
 
Derudover vil vi høre om du har en kollega som har tid og mulighed for også at stille op til et interview med 
os? Det vil være en stor hjælp. 
 
Venlig hilsen  
 
Oanh Nguyen 
 	  
Thi Nguyet Oanh Nguyen 
 
 
Som svar på meddelelsen fra Lasse Sørensen, 24-03-2014 
Til: 
 Lasse Sørensen  [lso@vhhr.dk]  
Sent Items 
30. marts 2014 21:51 
 
Meddelelsen blev sendt med høj prioritet. 
Hej Lasse.  
Vi talte sammen i telefonen i fredags, og aftalte at vi kunne have et interview med dig på tirsdag kl. 16.00 i 
Væksthuset. 
 
Jeg skriver for at høre om du har en kollega som har tid og mulighed for også at stille op til et interview med 
os - gerne samme dag? Det vil være en stor hjælp. 
 
Venlig hilsen  
 
Oanh Nguyen 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lasse Sørensen [lso@vhhr.dk] 
 
31. marts 2014 12:56 
Vi tager snakken i morgen. Jeg taler på vegne af alle mine kollegaer. 
  
  
Venlig hilsen 
  
Lasse Sørensen  
Startupkonsulent 
Væksthus Hovedstadsregionen 
Fruebjergvej 3  
2100 København Ø 
Hovednr.: 3131 4848  
Mobil: 30108085  
lso@vhhr.dk  
www.vhhr.dk 
 	  
Bilag 11 
Mailkorrespondance med Jesper K. Thomsen  
 
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: SV: SV: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Date: Mon, 14 Apr 2014 10:42:47 +0000 
Ja pisse surt, oc så i regnvejr...øv øv øv. Skylder som sagt kage eller et eller andet:-) 
Onsdag KL.12.30 er i kalenderen nu. Vi ringes ved. Skal jeg ringe til dig? 
J 
 
Fra: Katrine 
Sendt:  14- 04- 2014 12:34 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: RE: SV: SV: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Hej Jesper 
Det er, hvad der kan ske, det var blot surt, at vi var kommet helt til Espergærde, men det er 
godt, at du fortsat har mod på at give et interview. 
Onsdag vil umiddelbart passe os bedst. Kan vi sige 12.30? 
Mvh. Katrine  
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: SV: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Date: Mon, 14 Apr 2014 10:21:21 +0000 
Hej Katrine, 
Undskyld undskyld undskyld…den er simplethen glippet i min kalender. Det er jeg rigtig ked af, 
ØV.  
Skype er en god ide, eller bare over telefonen. Kan i kl. 9 onsdag morgen eller kl. 12 onsdag?  
Undskyld igen, det er altså ikke sket for mig før at jeg glipper en aftale på den måde.  
MVH 
jesper
 
Fra: Katrine [mailto:katrinebjerrum@hotmail.com]  
Sendt: 14. april 2014 11:02 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: FW: SV: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Hej Jesper 
Lad os hurtigt finde en ny dato for interviewet. Vil du have mulighed for at ses på onsdag d. 
16.04, f.eks. kl. 13.00? Alternativ vil vi også kunne foretaget interviewet over Skype.  
Vi ser frem til at høre om dit samarbejde med Væksthuset.  
Mvh. Katrine   
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Date: Fri, 28 Mar 2014 16:46:04 +0000 
Super, god weekend. 
Spændende 
MVH 
jeserp 
 
Fra: Katrine [mailto:katrinebjerrum@hotmail.com]  
Sendt: 28. marts 2014 16:14 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: RE: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Hej Jesper  
Det lyder rigtig fint. Lad os bare sige kl. 10 d. 14/4, Jernbane alle 78 i Espergærde.  
God weekend.  
Mvh. Katrine   
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: SV: SV: SV: Din succes! 
Date: Fri, 28 Mar 2014 13:26:38 +0000 
Det ville passe meget fint hvis i kom til mig. Jeg har Studio i et anneks i baghaven og enormt 
 travlt. Jeg vil ikke have tid at tage til KBH for at møde med jer desværre.  
Vi kan godt vente til kl. 10…så skal jeg nok have kaffe klar  
Mvh 
Jesper
 
Fra: Katrine [mailto:katrinebjerrum@hotmail.com]  
Sendt: 28. marts 2014 13:48 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: Re: SV: SV: SV: Din succes! 
Hej Jesper  
Det lyder godt. Kan det passe dig at mødes kl. 9.00? Det er op til dig, hvor vi mødes. Vil det 
passe dig bedst hvis vi kommer til Espergærde? Ellers giver vi gerne kaffe og kage på en cafe 
eller privat i København.  
 
Mvh. Katrine 
 
Jesper K Thomsen <jkt@jesperkthomsen.dk> skrev: 
Hej Katrine, 
Den 14 er fin. Hos mig?? 
Mvh 
Jesper 
 
Fra: Katrine [mailto:katrinebjerrum@hotmail.com]  
Sendt: 27. marts 2014 16:23 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: RE: SV: SV: Din succes!  
Hej Jesper 
 
Hvad vil du sige til d. 14.04 eller 15.04? 
  
Mvh. Katrine  
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: SV: Din succes! 
Date: Thu, 27 Mar 2014 14:34:58 +0000 
Hej Katrine, 
Den 11/ 4 kan jeg desværre ikke.  Kan det blive ugen efter? 
MVH 
Jesper 
 
Fra: Katrine [mailto:katrinebjerrum@hotmail.com]  
Sendt: 27. marts 2014 14:47 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: RE: SV: Din succes!  
Hej Jesper  
Det er vi meget glade for at høre.  
Kan d. 11/04 passe dig? Vil det passe dig bedst, hvis vi kommer til Espergræde eller har du et 
ærinde eller bopæl nær København?  
 
Mvh. Katrine  
 
From: jkt@jesperkthomsen.dk 
To: katrinebjerrum@hotmail.com 
Subject: SV: Din succes! 
Date: Wed, 26 Mar 2014 18:39:47 +0000 
Hej Katrine, 
Lyder fint du siger bare til, så finder vi et tidspunkt. 
Kh 
J 
Fra: Katrine 
Sendt:  26- 03- 2014 16:06 
Til: Jesper K Thomsen 
Emne: Din succes! 
Kære Jeseper K. Thomsen.  
Vi er tre RUC studerende, der læser på kandidatuddannelsen Virksomhedsledelse. I den 
forbindelse er vi ved at skrive et projekt vedr. forståelsen af entreprenørbegrebet. I forlængelse 
heraf har, Væksthuset Hovedstadsregionens mange spændende tilbud til iværksættere, vagt 
vores interesse. 
Vi kunne godt tænkte os at få indblik i, hvilken forståelse af entreprenørbegrebet, der ligger til 
grund for disse gode muligheder for support.  
I den forbindelse vil vi gerne tale med dig, da det fremgår af Væksthuset Hovedstadsregionens 
hjemmeside, at du har benyttet deres support.  
Vi kunne godt tænke os at vide hvordan hjælpen har bidraget til din virksomhed.  
Interviewet vil tage ca. 30 min. 
Vi håber, at ovenstående har vagt din interesse og vi ser frem til at høre fra dig. 
 
Med venlig hilsen 
Alexandra, Oanh og Katrine  
